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Neues Format in der Management Weiterbildung

Sehr geehrte Damen und Herren, 
liebe Alumni und Alumnae der St. Gallen Business School

Immer wieder wurden wir in den letzten Jahren auf ein Kundenproblem aufmerksam gemacht, 
das eine neue Form der Management Weiterbildung erfordert: Führungskräfte wollen genau 
das lernen, was sie brauchen. Sie wollen neuestes Wissen und Best Practices zu jenem Thema, 
das sie im Moment beschäftigt. Sie wollen mehr als das: Sofortige Anwendung. Impulse. Ideen. 
Sie wollen keine 4 Tage in einer Gruppe mit 15 anderen lernen. Sie suchen eine intensive, 
individuelle Management Weiterbildung: Management Privat-Unterricht.

Unsere private St. Galler Business School Gruppe ist seit 1985 führend in der Weiterbildung 
von Top Management, Executives, Führungskräften und High Potentials. Praxisbezug ist für 
uns eine Selbstverständlichkeit, denn unser Fokus sind Führungskräfte, nicht Studenten. 
Tiefgang mit Lösungsbezug ist unser Kerngeschäft: Wir sind die Wegbereiter vieler 
Unternehmen und Institutionen für ganzheitlichen Erfolg, lokal, national, international. 

Daher ist es für uns eine Selbstverständlichkeit, die Wünsche unserer Kundinnen und Kunden 
aufzugreifen. Wir freuen uns, Ihnen eine vielversprechende Antwort dazu anzubieten: 
Management Privat-Unterricht – eine völlig andere Art der Management Weiterbildung.

Privat-Unterricht in unseren Coaching Centers

Institutsgebäude 1 in CH-8700 Küsnacht am Zürichsee

Institutsgebäude 2: Innovation Lab Zürichsee

Privat-Unterricht in unseren Coaching Centers
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Die individuelle Management Weiterbildung

Management Privat-Unterricht
Sie wünschen:

Neues Wissen und neue Kompetenzen, aber nur individuell.
Nicht in einer Seminargruppe, sondern als Privatunterricht.

Wir bieten:
Privat-Unterricht statt offenes Seminar
Individuell, nur Sie, keine weiteren Teilnehmenden
Massgeschneidert

Unsere Programm Verantwortlichen sind gerne für Sie da. Wir freuen uns auf Ihre Anfrage  
oder Buchung.

Herzliche Grüsse aus St. Gallen

Markus Müllner
Dr. oec. HSG (Universität St. Gallen)
Director Corporate Programs
St. Gallen Business School

Coaching Center. In Champfér bei St. Moritz

Institutsgebäude 4: St. Gallen
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Management Seminare 

Executive Management Seminare
Seminare für obere und oberste Führungs-
kräfte, welche ihre Leistungsfähig keit unter 
Beweis gestellt haben und sich weiter quali-
fizieren und ihr Know-How aktualisieren 
wollen.

Mittel Management Seminare
Weiterbildung für die Leistungsträger/innen 
des mittleren Managements.

High Potential Programme
Entwicklung des Managements der Zukunft: 
Intensiv-Programme für besonders förde-
rungswürdige Kandidat/innen für Leistungs-
positionen.

Junior Management Seminare
Seminare für Nachwuchsführungskräfte ab 
ca. 28 Jahren.

Internationale Ausbildungen
Viele klassische Managementseminare  
werden auch in englischer Sprache durch- 
geführt. Unsere Englisch-sprachigen Ver- 
anstaltungen finden Sie im Internet unter 
www.sgbs.ch/international.

St. Galler Praxisstudium
Berufsbegleitend für Führungskräfte 
und Spezialist/innen

SGBS Certified Experts St. Gallen
Die Management Weiterbildung, die wirklich 
nützt: Fokussiert auf die persönliche beruf-
liche Herausforderung und koordiniert mit 
den Wünschen und Notwendigkeiten des 
Unternehmens, in dem Sie tätig sind. Ein 
Schliessen von Fähigkeitslücken; ein Aufbau 
neuer Kompetenzen auch zum Wohle des 
Arbeitgebers; Ein Studienabschluss mit  
Dokumentation von Wissen, das in der Pra-
xis direkt umsetzbar ist.

St. Galler Management Schulen
Management ist ein Beruf mit hoher Ver-
antwortung. Er sollte erlernt werden. Die 
St. Galler Management Schulen bereiten auf 
anspruchsvolle Management-Positionen vor:

St. Galler CEO-Schule
St. Galler Geschäftsführer/in-Schule
St. Galler General Manager/in-Schule
St. Galler Bereichsleiter/in-Schule
St. Galler Abteilungsleiter/in-Schule
St. Galler Teamleiter/in-Schule

Diplomzertifikats-Programme
Management Weiterbildung mit Tiefgang. 
Für Führungskräfte und Leistungsträger/
innen, die in kurzer Zeit viel Wissen und 
Können in einem ganz bestimmten Themen-
bereich aufbauen wollen.

Executive MBA in  
General Management
Akademisches EMBA Programm, 
berufsbegleitend

Ihr Ziel: Ein akkreditierter, akademischer 
Executive MBA, den Sie berufsbegleitend 
und zeitlich flexibel absolvieren können. Mit 
ca. 30 Präsenztagen in St. Gallen und 8 in 
Berlin. Zusätzlich Online, begleitetes Selbst-
studium, Coaching.

Semester 1 (30 ECTS)
Im ersten Semester, das auf bis zu 18  
Monate gestreckt werden kann, absolvieren 
Sie den SGBS Certified Executive Manage-
ment Expert bei der St. Gallen Business 
School, siehe www.sgbs.ch/exp11. Dazu 
Prüfungen bei unserem Hochschulpartner 
SRH. Im Erfolgsfall erhalten Sie 30 ECTS. 

Semester 2 (30 ECTS)
In weiteren 6 –12 Monaten durchlaufen Sie 
berufsbegleitend das 2. Semester bei der 
SRH Berlin University of Applied Sciences. 
Akademisches Curriculum der SRH, Praxis 
und Praxisbegleitung durch St. Gallen Busi-
ness School.

Einzigartigkeit
Der EMBA fokussiert auf die Praxis: Kein 
schulisches Lernen, sondern wirkungsvolles 
St. Galler Wissen für die Praxis. Genau  
das lernen was Sie im Beruf brauchen. Ziel-
gruppe: 28 bis 55 Jahre.

Detaillierte Informationen finden Sie unter 
www.sgbs.ch/emba 

Wir beraten Sie gerne: Tel. +41 71 225 40 80

Das Angebot der St. Gallen Business School  
für Unternehmen und Führungskräfte

Zu den wesentlichen Ausbildungskategorien im offenen Seminar- & Diplombereich der St. Gallen Business School gehören:
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Management Privat-Unterricht
Individuelle Management Weiterbildung für Führungskräfte

«  Statt 4 Tage für ein offenes Seminar buche  
ich einen 2-tägigen Privat-Unterricht  
zum Thema Management. So spare ich 2 Tage  
und lerne nur das, was für mich und  
meine Branche wirklich sinnvoll ist. »

«  Für mich ist absolute Diskretion wichtig.  
Ich suche Lösungsansätze zu Fragen, die  
ich an einem offenen Seminar nicht  
stellen kann. Darum buche ich den Privat- 
Unterricht. Mit Verschwiegenheits-Erklärung. »

«  Zusätzlich zum neuen Wissen brauche ich Rat.  
Ich stehe vor Entscheidungen, die für das ganze 
Unternehmen wichtig sind. Dazu suche ich Wissen,  
aber auch konkrete Impulse.Diese bekomme  
ich am besten im Management Privat-Unterricht. »

Wissen abrufen
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Individuell und mit Anwendungs-Impulsen
Weniger Zeit – Nichts Unnötiges – Mehr Tiefgang – konkrete Impulse 

«  Der Management Privatunterricht ersetzt  
mir die externe Beratung. Dazu buche ich  
1 bis 2 mal pro Jahr  einen jener Dozierenden  
der St. Gallen Business School, die auch  
als Top Management Berater/in tätig sind. »

«  Unsere Geschäftsleitung erwartet eine  
präzise Entscheidungsvorbereitung.  
Wenn ich mich unsicher fühle, hole ich  
mir professionelle Unterstützung im  
Management Privat-Unterricht der SGBS. »

«  Mich begeistert die Möglichkeit, auch konzeptionelle 
Unterstützung für eigene Projekte zu erhalten. Mit  
meinem Briefing definiere ich das Thema; der SGBS  
Dozent bereitet sich vor und bietet mit passgenau das  
Wissen, das ich brauche – plus ein Anwendungs-Coaching. »

Wissen anwenden
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Anforderungen an das Top Management.Anforderungen an das Top Management.
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Rolle Verwaltungsrats-Präsident, Rolle CEO. 16

Der CEO führt, der VRP kontrolliert. Manchmal, aber nicht immer.  
Die Rollenspiele im Top Management.

Der Vorstand, sein Aufsichtsrat und die Eigner 17

Der Vorstand, sein Aufsichtsrat und die Eigner. Wie Vorstände sich im Spannungsfeld 
Macht, Verpflichtung, Erwartung und Loyalität erfolgreich bewegen.

Was Vorstände und GL-Mitglieder können müssen 18

Die Management Aufgabe des Vorstands erarbeiten. Anforderungen und Kompetenzen. 

Vorstand oder GL-Mitglied werden 19

Auswahlkriterien für Führungskräfte, die Vorstände werden wollen.

Vorstand bleiben 20

Schwarze Tage, Konflikte mit Eignern, Investoren, Aufsichts- und Verwaltungsräten 
gekonnt überleben.

Der Faktor Macht im Management 21

Umgang mit Macht und Machtansprüchen.

Seminar-Angebote:
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Rolle Verwaltungsrats-Präsident, Rolle CEO
Der CEO führt, der VRP kontrolliert. Manchmal, aber nicht immer. Die Rollenspiele im Top Management. 1 Tag.

Wer sich als Vorstand mit seinem Unternehmen identifi ziert, als wäre es sein eigenes, der ist damit für die gesamte Beleg-
schaft und die Geschäftspartner glaubwürdig. Gleichzeitig kann er dadurch bei den Gesellschaftern den Eindruck erwecken, 
er würde ihr Unternehmen für sich beanspruchen. Das ruft den Aufsichtsrat oder Beirat auf den Plan, der sich in seiner Ver-
mittlungsrolle in der Regel den Gesellschaftern verpfl ichtet sieht. Eff ektivität im Sinne des erfolgreichen Unternehmens er-
fordert das tiefe Verständnis dieser Gremienstruktur.

Ein typisches Kundenbriefi ng: Kraft dank Gemeinsamkeit

«Nummer 1 und 2 im Unternehmen sind Verwaltungsratspräsident(in) und CEO. Wie arbeiten diese beiden Personen 
optimal zusammen? Ist und Soll im eigenen Unternehmen?»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Mitglieder der Gremien, die sich dem Unternehmenserfolg als übergeordnetem Ziel verpfl ich-
tet sehen und dazu ihren aktiven Beitrag leisten wollen.

Themen Die Gesellschafter: Ihre Interessen, ihr Umfeld, Erwartungen und Verpfl ichtungen

Der Aufsichtsrat: Aufsicht und Rat im besten Interesse des Unternehmens

Der Vorstand: Strategische Brillanz und operative Exzellenz

Gremienverantwortung und Gremienarbeit vs. individueller Verantwortung

Aufgaben, Verantwortungen und Kompetenzen der Gremien

Zusammenarbeit der Gremien

Personalisierung Nach Erhalt Ihrer Anmeldung bitten wir Sie, uns ein Briefi ng zu erstellen. Es dient uns für die 
Vorbereitung des für Sie massgeschneiderten Seminars.

Anmelde-Nr. PW100

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
 – Executive Center Küsnacht/Zürichsee
 – Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
 – Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 1 massgeschneiderter Seminartag: CHF 6000.– , zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw100

Telefon
+41 71 225 40 80

Der Vorstand, sein Aufsichtsrat und die Eigner
Der Vorstand, sein Aufsichtsrat und die Eigner. Wie Vorstände sich im Spannungsfeld Macht, Verpfl ichtung, 
Erwartung und Loyalität erfolgreich bewegen. 2 Tage.

Wer sich als Vorstand mit seinem Unternehmen identifi ziert, als wäre es sein eigenes, der ist damit für die gesamte Beleg-
schaft und die Geschäftspartner glaubwürdig. Gleichzeitig kann er dadurch bei den Gesellschaftern den Eindruck erwecken, 
er würde ihr Unternehmen für sich beanspruchen. Das ruft den Aufsichtsrat oder Beirat auf den Plan, der sich in seiner Ver-
mittlungsrolle in der Regel den Gesellschaftern verpfl ichtet sieht. Eff ektivität im Sinne des erfolgreichen Unternehmens er-
fordert das tiefe Verständnis dieser Gremienstruktur.

Ein typisches Kundenbriefi ng: Mit Aufsichtsrat und Eigner vertrauensvoll zusammenarbeiten

«Seit kurzem bin ich Vorstand, und damit dem Unternehmen verpfl ichtet. Was sind die Empfehlungen der Management-
lehre für den richtigen Umgang mit Aufsichtsrat und Eignervertretern?»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Mitglieder der Gremien, die sich dem Unternehmenserfolg als übergeordnetem Ziel verpfl ich-
tet sehen und dazu ihren aktiven Beitrag leisten wollen.

Themen Die Gesellschafter: Ihre Interessen, ihr Umfeld, Erwartungen und Verpfl ichtungen

Der Aufsichtsrat: Aufsicht und Rat im besten Interesse des Unternehmens

Der Vorstand: Strategische Brillanz und operative Exzellenz

Gremienverantwortung und Gremienarbeit vs. individueller Verantwortung

Aufgaben, Verantwortungen und Kompetenzen der Gremien

Zusammenarbeit der Gremien

Personalisierung Nach Erhalt Ihrer Anmeldung bitten wir Sie, uns ein Briefi ng zu erstellen. Es dient uns für die 
Vorbereitung des für Sie massgeschneiderten Seminars.

Anmelde-Nr. PW101

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 11 000.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw101

Telefon
+41 71 225 40 80
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Rolle Verwaltungsrats-Präsident, Rolle CEO
Der CEO führt, der VRP kontrolliert. Manchmal, aber nicht immer. Die Rollenspiele im Top Management. 1 Tag.

Wer sich als Vorstand mit seinem Unternehmen identifi ziert, als wäre es sein eigenes, der ist damit für die gesamte Beleg-
schaft und die Geschäftspartner glaubwürdig. Gleichzeitig kann er dadurch bei den Gesellschaftern den Eindruck erwecken, 
er würde ihr Unternehmen für sich beanspruchen. Das ruft den Aufsichtsrat oder Beirat auf den Plan, der sich in seiner Ver-
mittlungsrolle in der Regel den Gesellschaftern verpfl ichtet sieht. Eff ektivität im Sinne des erfolgreichen Unternehmens er-
fordert das tiefe Verständnis dieser Gremienstruktur.

Ein typisches Kundenbriefi ng: Kraft dank Gemeinsamkeit

«Nummer 1 und 2 im Unternehmen sind Verwaltungsratspräsident(in) und CEO. Wie arbeiten diese beiden Personen 
optimal zusammen? Ist und Soll im eigenen Unternehmen?»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Mitglieder der Gremien, die sich dem Unternehmenserfolg als übergeordnetem Ziel verpfl ich-
tet sehen und dazu ihren aktiven Beitrag leisten wollen.

Themen Die Gesellschafter: Ihre Interessen, ihr Umfeld, Erwartungen und Verpfl ichtungen

Der Aufsichtsrat: Aufsicht und Rat im besten Interesse des Unternehmens

Der Vorstand: Strategische Brillanz und operative Exzellenz

Gremienverantwortung und Gremienarbeit vs. individueller Verantwortung

Aufgaben, Verantwortungen und Kompetenzen der Gremien

Zusammenarbeit der Gremien

Personalisierung Nach Erhalt Ihrer Anmeldung bitten wir Sie, uns ein Briefi ng zu erstellen. Es dient uns für die 
Vorbereitung des für Sie massgeschneiderten Seminars.

Anmelde-Nr. PW100

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
 – Executive Center Küsnacht/Zürichsee
 – Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
 – Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 1 massgeschneiderter Seminartag: CHF 6000.– , zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw100

Telefon
+41 71 225 40 80

Der Vorstand, sein Aufsichtsrat und die Eigner
Der Vorstand, sein Aufsichtsrat und die Eigner. Wie Vorstände sich im Spannungsfeld Macht, Verpfl ichtung, 
Erwartung und Loyalität erfolgreich bewegen. 2 Tage.

Wer sich als Vorstand mit seinem Unternehmen identifi ziert, als wäre es sein eigenes, der ist damit für die gesamte Beleg-
schaft und die Geschäftspartner glaubwürdig. Gleichzeitig kann er dadurch bei den Gesellschaftern den Eindruck erwecken, 
er würde ihr Unternehmen für sich beanspruchen. Das ruft den Aufsichtsrat oder Beirat auf den Plan, der sich in seiner Ver-
mittlungsrolle in der Regel den Gesellschaftern verpfl ichtet sieht. Eff ektivität im Sinne des erfolgreichen Unternehmens er-
fordert das tiefe Verständnis dieser Gremienstruktur.

Ein typisches Kundenbriefi ng: Mit Aufsichtsrat und Eigner vertrauensvoll zusammenarbeiten

«Seit kurzem bin ich Vorstand, und damit dem Unternehmen verpfl ichtet. Was sind die Empfehlungen der Management-
lehre für den richtigen Umgang mit Aufsichtsrat und Eignervertretern?»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Mitglieder der Gremien, die sich dem Unternehmenserfolg als übergeordnetem Ziel verpfl ich-
tet sehen und dazu ihren aktiven Beitrag leisten wollen.

Themen Die Gesellschafter: Ihre Interessen, ihr Umfeld, Erwartungen und Verpfl ichtungen

Der Aufsichtsrat: Aufsicht und Rat im besten Interesse des Unternehmens

Der Vorstand: Strategische Brillanz und operative Exzellenz

Gremienverantwortung und Gremienarbeit vs. individueller Verantwortung

Aufgaben, Verantwortungen und Kompetenzen der Gremien

Zusammenarbeit der Gremien

Personalisierung Nach Erhalt Ihrer Anmeldung bitten wir Sie, uns ein Briefi ng zu erstellen. Es dient uns für die 
Vorbereitung des für Sie massgeschneiderten Seminars.

Anmelde-Nr. PW101

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 11 000.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw101

Telefon
+41 71 225 40 80
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Was Vorstände und GL-Mitglieder können müssen
Die Management Aufgabe des Vorstands erarbeiten. Anforderungen und Kompetenzen. 2 Tage.

Wer zum Vorstand ernannt wird, der hat in aller Regel eine Karriere als Spezialist hinter sich. Dabei hatte er jeweils einen Ver-
antwortungsbereich, in dem er persönlich häufi g die «letzte Instanz» war. Spätestens in der Vorstandsfunktion muss sich bei-
des ändern. Man hat für Führungskräfte zu sorgen, die in ihrer Disziplin fachlich besser sind als man selber. Und man wird 
zum Mitglied des zielsetzenden Gremiums, das zugleich operativ die letzte Instanz darstellt. Mit keiner Beförderung ist eine 
grössere Veränderung der fachlichen und der Führungsaufgabe verbunden.

Ein typisches Kundenbriefi ng: Was ist meine Aufgabe als neuer Vorstand?

«Bisher war ich 50% operativ und 50% mit Führen beschäftigt. Als Vorstand muss ich entscheiden, führen, motivieren, 
kontrollieren und meine persönliche Wirkung damit multiplizieren. Tipps und Ratschläge?»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Neu ernannte Vorstände, die auf die neue Funktion vorbereitet werden sollen und solche, die 
erst seit kurzer Zeit im Amt sind.

Themen Interessengruppen und Zielgruppen kennen und verstehen

Gremienverantwortung und Gremienarbeit vs. individueller Verantwortung

Der Vorstand: Strategische Brillanz und operative Exzellenz

Eine Organisation führen: Für Ziele sorgen und Mitarbeiter dafür begeistern

Die Organisationsaufgabe: Mit Aufbau- und Ablauforganisation für Implementierung sorgen.

Standards, Methoden & System der Führung und Zusammenarbeit.

Die Vorbildfunktion: Selber zum Qualitäts-Massstab werden

Repräsentationsaufgabe: Eine Organisation verkörpern

Personalisierung Nach Erhalt Ihrer Anmeldung bitten wir Sie, uns ein Briefi ng zu erstellen. Es dient uns für die 
Vorbereitung des für Sie massgeschneiderten Seminars.

Anmelde-Nr. PW102

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 11 000.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw102

Telefon
+41 71 225 40 80

Vorstand oder GL-Mitglied werden
Auswahlkriterien für Führungskräfte, die Vorstände werden wollen.

Wer gerne Vorstandsmitglied werden möchte, der muss zuerst einmal verstehen, was von einem solchen Funktionsinhaber 
erwartet wird. Anschliessend muss er sich schon in seiner jetzigen Funktion so verhalten, wie es von einem Vorstandsmit-
glied erwartet wird. Wenn ihm das gelingt, dann wird das wahrgenommen und er kann sicher sein, dass er sich bei der 
nächsten Besetzung «auf dem Radarschirm» der Entscheider befi ndet: «Der hat verstanden, was erwartet wird und verhält 
sich schon heute so.» Damit wird das Risiko für die Entscheider minimiert. Das ist für diese von sehr grosser Bedeutung, denn 
Fehlbesetzungen haben massive Konsequenzen.

Ein typisches Kundenbriefi ng: Ich möchte Vorstand werden

«Ich bin ehrgeizig und bereit, mich voll für das Unternehmen und meine heutige Position zu engagieren. Als Vorstand 
könnte ich noch mehr für das Unternehmen leisten. Was muss ich tun, um diese Position erreichen zu können?»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Führungskräfte der zweiten Ebene, die gerne Vorstandsmitglied werden wollen.

Themen Das Ganze sehen und verstehen

Identität eines Unternehmens: Leistungsangebot, Zielgruppen, Diff erenzierung

Interessengruppen und Zielgruppen kennen und verstehen

Die Vorbildfunktion: Selber zum Qualitäts-Massstab werden

Der Weg vom «besten Spieler» zum «Trainer»

Gremienverantwortung und Gremienarbeit vs. individueller Verantwortung

Standards, Methoden & System der Führung und Zusammenarbeit.

Personalisierung Nach Erhalt Ihrer Anmeldung bitten wir Sie, uns ein Briefi ng zu erstellen. Es dient uns für die 
Vorbereitung des für Sie massgeschneiderten Seminars.

Anmelde-Nr. PW103

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Executive Center Küsnacht/Zürichsee

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 12 000.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw103

Telefon
+41 71 225 40 80
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Was Vorstände und GL-Mitglieder können müssen
Die Management Aufgabe des Vorstands erarbeiten. Anforderungen und Kompetenzen. 2 Tage.

Wer zum Vorstand ernannt wird, der hat in aller Regel eine Karriere als Spezialist hinter sich. Dabei hatte er jeweils einen Ver-
antwortungsbereich, in dem er persönlich häufi g die «letzte Instanz» war. Spätestens in der Vorstandsfunktion muss sich bei-
des ändern. Man hat für Führungskräfte zu sorgen, die in ihrer Disziplin fachlich besser sind als man selber. Und man wird 
zum Mitglied des zielsetzenden Gremiums, das zugleich operativ die letzte Instanz darstellt. Mit keiner Beförderung ist eine 
grössere Veränderung der fachlichen und der Führungsaufgabe verbunden.

Ein typisches Kundenbriefi ng: Was ist meine Aufgabe als neuer Vorstand?

«Bisher war ich 50% operativ und 50% mit Führen beschäftigt. Als Vorstand muss ich entscheiden, führen, motivieren, 
kontrollieren und meine persönliche Wirkung damit multiplizieren. Tipps und Ratschläge?»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Neu ernannte Vorstände, die auf die neue Funktion vorbereitet werden sollen und solche, die 
erst seit kurzer Zeit im Amt sind.

Themen Interessengruppen und Zielgruppen kennen und verstehen

Gremienverantwortung und Gremienarbeit vs. individueller Verantwortung

Der Vorstand: Strategische Brillanz und operative Exzellenz

Eine Organisation führen: Für Ziele sorgen und Mitarbeiter dafür begeistern

Die Organisationsaufgabe: Mit Aufbau- und Ablauforganisation für Implementierung sorgen.

Standards, Methoden & System der Führung und Zusammenarbeit.

Die Vorbildfunktion: Selber zum Qualitäts-Massstab werden

Repräsentationsaufgabe: Eine Organisation verkörpern

Personalisierung Nach Erhalt Ihrer Anmeldung bitten wir Sie, uns ein Briefi ng zu erstellen. Es dient uns für die 
Vorbereitung des für Sie massgeschneiderten Seminars.

Anmelde-Nr. PW102

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 11 000.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw102

Telefon
+41 71 225 40 80

Vorstand oder GL-Mitglied werden
Auswahlkriterien für Führungskräfte, die Vorstände werden wollen.

Wer gerne Vorstandsmitglied werden möchte, der muss zuerst einmal verstehen, was von einem solchen Funktionsinhaber 
erwartet wird. Anschliessend muss er sich schon in seiner jetzigen Funktion so verhalten, wie es von einem Vorstandsmit-
glied erwartet wird. Wenn ihm das gelingt, dann wird das wahrgenommen und er kann sicher sein, dass er sich bei der 
nächsten Besetzung «auf dem Radarschirm» der Entscheider befi ndet: «Der hat verstanden, was erwartet wird und verhält 
sich schon heute so.» Damit wird das Risiko für die Entscheider minimiert. Das ist für diese von sehr grosser Bedeutung, denn 
Fehlbesetzungen haben massive Konsequenzen.

Ein typisches Kundenbriefi ng: Ich möchte Vorstand werden

«Ich bin ehrgeizig und bereit, mich voll für das Unternehmen und meine heutige Position zu engagieren. Als Vorstand 
könnte ich noch mehr für das Unternehmen leisten. Was muss ich tun, um diese Position erreichen zu können?»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Führungskräfte der zweiten Ebene, die gerne Vorstandsmitglied werden wollen.

Themen Das Ganze sehen und verstehen

Identität eines Unternehmens: Leistungsangebot, Zielgruppen, Diff erenzierung

Interessengruppen und Zielgruppen kennen und verstehen

Die Vorbildfunktion: Selber zum Qualitäts-Massstab werden

Der Weg vom «besten Spieler» zum «Trainer»

Gremienverantwortung und Gremienarbeit vs. individueller Verantwortung

Standards, Methoden & System der Führung und Zusammenarbeit.

Personalisierung Nach Erhalt Ihrer Anmeldung bitten wir Sie, uns ein Briefi ng zu erstellen. Es dient uns für die 
Vorbereitung des für Sie massgeschneiderten Seminars.

Anmelde-Nr. PW103

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Executive Center Küsnacht/Zürichsee

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 12 000.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw103

Telefon
+41 71 225 40 80
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Vorstand bleiben
Schwarze Tage, Konfl ikte mit Eignern, Investoren, Aufsichts- und Verwaltungsräten gekonnt überleben. 1 Tag.

Für oberste Führungskräfte ist das Lösen von Problemen das Tagesgeschäft, deshalb müssen sie Probleme grundsätzlich mö-
gen. Dazu zählen sowohl sachliche als auch zwischenmenschliche Probleme. U.a. durch den Generationenunterschied in der 
Besetzung der Gremien ist der erlernte – und langjährig erprobte – Umgang mit Problemen und Lösungsräumen individuell 
häufi g sehr unterschiedlich. Neuartige Lösungen treff en häufi g auf Akzeptanzprobleme in den Gremien. Daraus resultieren 
Konfl ikte, die sowohl vermeidbar als auch lösbar sind.

Ein typisches Kundenbriefi ng: Konfl ikte ohne Vertrauensverlust lösen.

«Zur Zeit schwelt ein tiefer Konfl ikt, der das Potenzial hat, mich als Vorstand bei Eignern, Investoren und Aufsichtsrat 
zum Buhmann zu machen. Wie kann ich richtig mit solchen Spannungen umgehen?»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Mitglieder des Vorstandes, die sich auch der methodischen Weiterentwicklung des Unterneh-
mens verpfl ichtet sehen und dazu ihre Vorbildfunktion wahrnehmen wollen.

Themen Grosse Meinungsverschiedenheiten kündigen sich an

Wenn aus systembedingten Konfl ikten persönliche Probleme und Vertrauensverlust entstehen

Zusammenarbeit der Gremien unter Vermeidung eines Machtkampfes

Probleme identifi zieren und verstehen

Kurzfristige Lösungen, die einen aber nicht «einholen» dürfen

Langfristige Lösungen: Probleme an den Ursachen bekämpfen

Personalisierung Nach Erhalt Ihrer Anmeldung bitten wir Sie, uns ein Briefi ng zu erstellen. Es dient uns für die 
Vorbereitung des für Sie massgeschneiderten Seminars.

Anmelde-Nr. PW104

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 11 000.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw104

Telefon
+41 71 225 40 80

Der Faktor Macht im Management
Umgang mit Macht und Machtansprüchen. 2 Tage.

Wer hat die Macht im Unternehmen und wie wird diese Macht eff ektiv eingesetzt? Welche Konsequenzen hat dies für die ei-
gene Management-Aufgabe, für Motivation, Arbeitsklima und letztendlich Leistung? Gibt es Machkämpfe im Unternehmen, 
auf welchen Ebenen und welches ist das richtige Vorgehen und Verhalten? Macht und Umgang mit Macht ist ein heikles 
Thema. Und dennoch so wichtig für das Prosperieren des Unternehmens. Dieses Thema eignet sich hervorragend für die Me-
thodik des Personalisierten Wissens – unter 4 Augen und mit 100%-iger Diskretion.

Ein typisches Kundenbriefi ng: Wir haben uns viele Jahre blind vertraut. Ab heute nicht mehr!

«Meinem Mit-Gesellschafter habe ich immer vertraut. Nun kämpft er gegen mich. Ich fühle mich bedroht. Er off enbar 
auch. Der Konfl ikt spitzt sich zu, der Machtkampf wäre für das Unternehmen verheerend. Wie vorgehen?»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Unternehmer, Kontrollorgane, CEO´s, Top Manager und Executives, die selbst in aktuelle oder 
poten tielle Machtkämpfe verwickelt sind oder Machtkämpfe im eigenen Verantwortungsbe-
reich konstruktiv lösen wollen.

Themen Macht als Realität

Wer hat die Macht und wie wird sie genutzt?

Machtspiele in Unternehmen: Analyse und Gesetzmässigkeiten

Macht haben, sie aber nicht nutzen müssen

Geht Vertrauen verloren, wird der Joker «Macht» gezogen

Machtkämpfe unter Eignern

Machtkämpfe zwischen Kontrollorganen und Management

Machtkämpfe im Management

Machkämpfe im Mittelmanagement

Personalisierung Nach Erhalt Ihrer Anmeldung bitten wir Sie, uns ein Briefi ng zu erstellen. Es dient uns für die 
Vorbereitung des für Sie massgeschneiderten Seminars.

Anmelde-Nr. PW105

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort     Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 11 000.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw105

Telefon
+41 71 225 40 80
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Vorstand bleiben
Schwarze Tage, Konfl ikte mit Eignern, Investoren, Aufsichts- und Verwaltungsräten gekonnt überleben. 1 Tag.

Für oberste Führungskräfte ist das Lösen von Problemen das Tagesgeschäft, deshalb müssen sie Probleme grundsätzlich mö-
gen. Dazu zählen sowohl sachliche als auch zwischenmenschliche Probleme. U.a. durch den Generationenunterschied in der 
Besetzung der Gremien ist der erlernte – und langjährig erprobte – Umgang mit Problemen und Lösungsräumen individuell 
häufi g sehr unterschiedlich. Neuartige Lösungen treff en häufi g auf Akzeptanzprobleme in den Gremien. Daraus resultieren 
Konfl ikte, die sowohl vermeidbar als auch lösbar sind.

Ein typisches Kundenbriefi ng: Konfl ikte ohne Vertrauensverlust lösen.

«Zur Zeit schwelt ein tiefer Konfl ikt, der das Potenzial hat, mich als Vorstand bei Eignern, Investoren und Aufsichtsrat 
zum Buhmann zu machen. Wie kann ich richtig mit solchen Spannungen umgehen?»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Mitglieder des Vorstandes, die sich auch der methodischen Weiterentwicklung des Unterneh-
mens verpfl ichtet sehen und dazu ihre Vorbildfunktion wahrnehmen wollen.

Themen Grosse Meinungsverschiedenheiten kündigen sich an

Wenn aus systembedingten Konfl ikten persönliche Probleme und Vertrauensverlust entstehen

Zusammenarbeit der Gremien unter Vermeidung eines Machtkampfes

Probleme identifi zieren und verstehen

Kurzfristige Lösungen, die einen aber nicht «einholen» dürfen

Langfristige Lösungen: Probleme an den Ursachen bekämpfen

Personalisierung Nach Erhalt Ihrer Anmeldung bitten wir Sie, uns ein Briefi ng zu erstellen. Es dient uns für die 
Vorbereitung des für Sie massgeschneiderten Seminars.

Anmelde-Nr. PW104

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 11 000.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw104

Telefon
+41 71 225 40 80

Der Faktor Macht im Management
Umgang mit Macht und Machtansprüchen. 2 Tage.

Wer hat die Macht im Unternehmen und wie wird diese Macht eff ektiv eingesetzt? Welche Konsequenzen hat dies für die ei-
gene Management-Aufgabe, für Motivation, Arbeitsklima und letztendlich Leistung? Gibt es Machkämpfe im Unternehmen, 
auf welchen Ebenen und welches ist das richtige Vorgehen und Verhalten? Macht und Umgang mit Macht ist ein heikles 
Thema. Und dennoch so wichtig für das Prosperieren des Unternehmens. Dieses Thema eignet sich hervorragend für die Me-
thodik des Personalisierten Wissens – unter 4 Augen und mit 100%-iger Diskretion.

Ein typisches Kundenbriefi ng: Wir haben uns viele Jahre blind vertraut. Ab heute nicht mehr!

«Meinem Mit-Gesellschafter habe ich immer vertraut. Nun kämpft er gegen mich. Ich fühle mich bedroht. Er off enbar 
auch. Der Konfl ikt spitzt sich zu, der Machtkampf wäre für das Unternehmen verheerend. Wie vorgehen?»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Unternehmer, Kontrollorgane, CEO´s, Top Manager und Executives, die selbst in aktuelle oder 
poten tielle Machtkämpfe verwickelt sind oder Machtkämpfe im eigenen Verantwortungsbe-
reich konstruktiv lösen wollen.

Themen Macht als Realität

Wer hat die Macht und wie wird sie genutzt?

Machtspiele in Unternehmen: Analyse und Gesetzmässigkeiten

Macht haben, sie aber nicht nutzen müssen

Geht Vertrauen verloren, wird der Joker «Macht» gezogen

Machtkämpfe unter Eignern

Machtkämpfe zwischen Kontrollorganen und Management

Machtkämpfe im Management

Machkämpfe im Mittelmanagement

Personalisierung Nach Erhalt Ihrer Anmeldung bitten wir Sie, uns ein Briefi ng zu erstellen. Es dient uns für die 
Vorbereitung des für Sie massgeschneiderten Seminars.

Anmelde-Nr. PW105

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort     Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 11 000.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw105

Telefon
+41 71 225 40 80
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Die Konsequenzen der Digitalisierung
Welches sind die Konsequenzen der Digitalisierung für mein Business? 2 x 1 Tag

Disruption kann ein Unternehmen zerstören, beschädigen, aus Grossen Kleine und aus Kleinen Grosse machen. Was für die einen 
als Würgegriff  und Bedrohung angesehen wird, ist für die anderen die Chance, eine ganze Branche umzukrempeln und die Wett-
bewerbslandschaft zu eigenen Gunsten komplett «umzukrempeln». Der digitale Wandel kann alle Bereiche der Wertschöpfung 
erfassen: Entwicklung, Produktion, Vermarktung. Somit muss auch die Digitale Wettbewerbsanalyse in 2 Themenbereichen erfol-
gen: Tag 1: Entwicklung, Produktion und Logistik. Tag 2: Kommunikation, digitales Kundenmanagement und digitaler Vertrieb.

Ein typisches Kundenbriefi ng: Trotz digitalem Wandel stark und erfolgreich bleiben

«Was müssen wir tun, um unsere starke Wettbewerbsposition auch in einer Zukunft erhalten zu können, in der digitale 
Entwicklungen unser Geschäft massiv verändern werden?»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Executives und Spezialisten, die ihr Unternehmen oder ihr Business im Hinblick auf die digitalen 
Entwicklungen einer Wettbewerbsanalyse unterziehen wollen.

Themen Auswirkungen der Digitalisierung auf die bestehende Branchenstruktur

Technologische Innovation und Disruption

Die Logik des zukünftigen Wettbewerbs

Die Digitale Wettbewerbsanalyse 1: Auswirkungen und Handlungsbedarf für Leistungs-
entwicklung und Leistungserstellung

Die Digitale Wettbewerbsanalyse 2: Auswirkungen und Handlungsbedarf für Leistungs-
verwertung, Kommunikation, Verkauf, Kundenmanagement und Vertrieb

Personalisierung Nach Erhalt Ihrer Anmeldung bitten wir Sie, uns ein Briefi ng zu erstellen. Es dient uns für die 
Vorbereitung des für Sie massgeschneiderten Seminars.

Anmelde-Nr. PW121

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 9 500.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw121

Telefon
+41 71 225 40 80

Der Gesundheits-Check für das Unternehmen
Die neutrale zweite Meinung zur Lage des Unternehmens. Mit Handlungsbedarf. 3 Tage.

Wie gesund ist Ihr Unternehmen und wo braucht es allenfalls einen Management-Eingriff  oder eine Optimierung? Der Gesund-
heits-Check ist ein Tool, das in unserer Business School in 30 Jahren entwickelt wurde und ständig angepasst und perfektioniert 
wird. Es erlaubt, jene Bereiche und Aspekte zu erkennen, zu denen es Handlungsbedarf gibt. Ziel ist, die Strategische Position des 
Unternehmens, einer Business Unit, einer Marke oder eines Geschäftsbereichs im Hinblick auf 6 Fragen zu prüfen: Zukunfts-
fähigkeit, Wettbewerbsposition, Wachstum, Profi tabilitäts-Steigerung, Human Skills und Ressourcensteuerung inkl. Finanzierung.

Ein typisches Kundenbriefi ng: Weiter wie bisher oder …? Eine zweite Meinung.

«In unserer Firma gibt es 2 Vorstellungen: Die einen sagen, weiter wie bisher ist die richtige Strategie. Die anderen sehen 
grossen Handlungsbedarf, an mehreren Stellen. Wir wollen diesen Gesundheitscheck und eine professionelle, neutrale 
zweite Meinung.»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Unternehmer, Top Manager und Executives, die einen professionellen Statusbericht über ihr 
Unternehmen wünschen, dazu Handlungsbedarf erkennen wollen und notwendige Initiativen 
zur Optimierung angeleitet erarbeiten wollen.

Themen Das Tool: Gesundheitscheck für das Unternehmen

Stärken und Schwächen auf den einzelnen Ebenen der Unternehmensführung

Normatives Management: Handlungsbedarf?

Strategie des Kerngeschäfts und New Business Development

Struktur, Prozesse, operationale Exzellenz und Systeme

Performance, Gewinnmarge, Ebit, Cash Flow und Wertentwicklung

Führung, Führungsleistung, Talentmanagement und Human Skills?

Führungs- und Kommunikatons-Verhalten, Motivation und Leistung

Personalisierung Nach Eingang Ihrer Anmeldung benötigen wir ein Telefongespräch, ca. 1 Stunde. Sie erhalten 
dann unser Analyse-Tool und eine Diskretions-Zusicherung. So können wir uns intensiv vorbe-
reiten und in nur 3 Tagen den Gesundheitscheck mit Ihnen und bis zu 2 weiteren Mitarbeiten-
den Ihres Unternehmens durchführen.

Anmelde-Nr. PW122

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Executive Center Küsnacht/Zürichsee

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 3 massgeschneiderte Seminartage: CHF 15 900.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw122

Telefon
+41 71 225 40 80
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Die Konsequenzen der Digitalisierung
Welches sind die Konsequenzen der Digitalisierung für mein Business? 2 x 1 Tag

Disruption kann ein Unternehmen zerstören, beschädigen, aus Grossen Kleine und aus Kleinen Grosse machen. Was für die einen 
als Würgegriff  und Bedrohung angesehen wird, ist für die anderen die Chance, eine ganze Branche umzukrempeln und die Wett-
bewerbslandschaft zu eigenen Gunsten komplett «umzukrempeln». Der digitale Wandel kann alle Bereiche der Wertschöpfung 
erfassen: Entwicklung, Produktion, Vermarktung. Somit muss auch die Digitale Wettbewerbsanalyse in 2 Themenbereichen erfol-
gen: Tag 1: Entwicklung, Produktion und Logistik. Tag 2: Kommunikation, digitales Kundenmanagement und digitaler Vertrieb.

Ein typisches Kundenbriefi ng: Trotz digitalem Wandel stark und erfolgreich bleiben

«Was müssen wir tun, um unsere starke Wettbewerbsposition auch in einer Zukunft erhalten zu können, in der digitale 
Entwicklungen unser Geschäft massiv verändern werden?»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Executives und Spezialisten, die ihr Unternehmen oder ihr Business im Hinblick auf die digitalen 
Entwicklungen einer Wettbewerbsanalyse unterziehen wollen.

Themen Auswirkungen der Digitalisierung auf die bestehende Branchenstruktur

Technologische Innovation und Disruption

Die Logik des zukünftigen Wettbewerbs

Die Digitale Wettbewerbsanalyse 1: Auswirkungen und Handlungsbedarf für Leistungs-
entwicklung und Leistungserstellung

Die Digitale Wettbewerbsanalyse 2: Auswirkungen und Handlungsbedarf für Leistungs-
verwertung, Kommunikation, Verkauf, Kundenmanagement und Vertrieb

Personalisierung Nach Erhalt Ihrer Anmeldung bitten wir Sie, uns ein Briefi ng zu erstellen. Es dient uns für die 
Vorbereitung des für Sie massgeschneiderten Seminars.

Anmelde-Nr. PW121

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 9 500.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw121

Telefon
+41 71 225 40 80

Der Gesundheits-Check für das Unternehmen
Die neutrale zweite Meinung zur Lage des Unternehmens. Mit Handlungsbedarf. 3 Tage.

Wie gesund ist Ihr Unternehmen und wo braucht es allenfalls einen Management-Eingriff  oder eine Optimierung? Der Gesund-
heits-Check ist ein Tool, das in unserer Business School in 30 Jahren entwickelt wurde und ständig angepasst und perfektioniert 
wird. Es erlaubt, jene Bereiche und Aspekte zu erkennen, zu denen es Handlungsbedarf gibt. Ziel ist, die Strategische Position des 
Unternehmens, einer Business Unit, einer Marke oder eines Geschäftsbereichs im Hinblick auf 6 Fragen zu prüfen: Zukunfts-
fähigkeit, Wettbewerbsposition, Wachstum, Profi tabilitäts-Steigerung, Human Skills und Ressourcensteuerung inkl. Finanzierung.

Ein typisches Kundenbriefi ng: Weiter wie bisher oder …? Eine zweite Meinung.

«In unserer Firma gibt es 2 Vorstellungen: Die einen sagen, weiter wie bisher ist die richtige Strategie. Die anderen sehen 
grossen Handlungsbedarf, an mehreren Stellen. Wir wollen diesen Gesundheitscheck und eine professionelle, neutrale 
zweite Meinung.»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Unternehmer, Top Manager und Executives, die einen professionellen Statusbericht über ihr 
Unternehmen wünschen, dazu Handlungsbedarf erkennen wollen und notwendige Initiativen 
zur Optimierung angeleitet erarbeiten wollen.

Themen Das Tool: Gesundheitscheck für das Unternehmen

Stärken und Schwächen auf den einzelnen Ebenen der Unternehmensführung

Normatives Management: Handlungsbedarf?

Strategie des Kerngeschäfts und New Business Development

Struktur, Prozesse, operationale Exzellenz und Systeme

Performance, Gewinnmarge, Ebit, Cash Flow und Wertentwicklung

Führung, Führungsleistung, Talentmanagement und Human Skills?

Führungs- und Kommunikatons-Verhalten, Motivation und Leistung

Personalisierung Nach Eingang Ihrer Anmeldung benötigen wir ein Telefongespräch, ca. 1 Stunde. Sie erhalten 
dann unser Analyse-Tool und eine Diskretions-Zusicherung. So können wir uns intensiv vorbe-
reiten und in nur 3 Tagen den Gesundheitscheck mit Ihnen und bis zu 2 weiteren Mitarbeiten-
den Ihres Unternehmens durchführen.

Anmelde-Nr. PW122

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Executive Center Küsnacht/Zürichsee

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 3 massgeschneiderte Seminartage: CHF 15 900.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw122

Telefon
+41 71 225 40 80
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Digitale Herausforderungen & Digitale Strategie
Welche Herausforderungen bringt die Digitalisierung? Welche neuen Strategien brauchen wir? 2 Tage.

Die Digitalisierung schreitet voran, die digitale Veränderung ist noch lange nicht abgeschlossen. Es geht darum, die digitalen 
Herausforderungen mit Weitsicht zu erkennen, die Disruptionspotenziale zu hinterfragen und die grossen Chancen für das 
eigene Unternehmen zu nutzen. Dieser Management Privat-Unterricht bezweckt, Chancen und mögliche Verdrängungen zu 
erkennen und die Strategie des Unternehmens, einzelner Geschäftsfelder oder Geschäfte richtig auszurichten.

Ein typisches Kundenbriefi ng: Unsere eigene Digitalisierungs-Strategie

«Dieses ganze Digitalisierungs-Gerede geht mir auf die Nerven. Ich weiss aber, dass wir da mehr tun müssen. Was und Wie?»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Oberste und obere Führungskräfte, die für die wichtigen Weichenstellungen zur   
Digitalisierung verantwortlich sind.

Themen Digitale Herausforderung: Was ändert sich für einzelne Branchen?

Analyse: Was ändern, was nicht?

Digitale Bedrohung: Wie hart könnte es uns treff en?

Digitale Chance: Wie werden wir zum Überfl ieger?

Best Practices: Die besten digitalen Geschäftsmodelle

Optionen zur Digitalisierung und digitalen Vernetzung

Die eigene digitale Strategie entwerfen

Personalisierung Nach Erhalt Ihrer Anmeldung bitten wir Sie, uns ein Briefi ng zu erstellen. Es dient uns für die 
Vorbereitung des für Sie massgeschneiderten Seminars.

Anmelde-Nr. PW129

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 x 1 massgeschneiderte Seminartage: CHF 9 900.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw129

Telefon
+41 71 225 40 80

Branchenstruktur und Branchenanalyse
Wie die Spielregeln der eigenen Branche sich durch Digitalisierung und Online-Business verändern. 2 Tage.

Die Älteren unter uns wissen es aus eigener Erfahrung: Nichts beeinfl usst den Erfolg eines Unternehmens mehr als eine Verän-
derung der Spielregeln in der eigenen Branche. Solche Veränderungen stammen von aussen: aus neuen Rahmenbedingungen, 
neuen Technologien, Disruption. Sie entstehen aber auch innerhalb der Branche: durch Konzentration, De-Konzentration und ei-
ner veränderten Art des Wettbewerbs innerhalb der Branche. In diesem Seminar lernen Sie, diese Erfahrung zu nutzen, rele-
vante Veränderungen in der Branche zu erkennen, zu bewerten und in ihre eigenen Strategien und Konzepte richtig einzubauen.

Ein typisches Kundenbriefi ng: Unsere Branche verändert sich massiv!

«Unsere Branche wächst: Dank Innovation, Internationalisierung und einer Veränderung von Produktverkauf zu spezifi schen 
Lösungen/Solutions. Zugleich ermöglicht es die Digitalisierung, Wertschöpfungsketten zu verändern. Plötzlich stehen wir im 
Wettbewerb mit Anbietern aus ganz anderen Branchen, die andere Kompetenzen haben als wir. Die alte Ordnung der Bran-
che wankt. Was tun?»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Entscheidungsträger, Eigner, Management und Führungskräfte, die diesen zentralen Teil des 
Strategischen Managements für ihr eigenes Unternehmen erfassen und nutzen wollen.

Themen Die eigene Branche richtig verstehen: Das Branchen-Modell

Spielregeln und Erfolgsfaktoren der eigenen Branche heute

Branchen-Szenario: Was wird sich ändern?

Wer sind die Wettbewerber der Zukunft und was zeichnet sie aus?

Was wollen die Kunden der Zukunft und wie werden wir sie erreichen?

Welchen Kundennutzen werden wir auf welche Art erbringen?

Konsequenzen für unsere eigene Strategie und Wettbewerbsposition?

Personalisierung Nach Erhalt Ihrer Anmeldung bitten wir Sie, uns ein Briefi ng zu erstellen. Es dient uns für die 
Vorbereitung des für Sie massgeschneiderten Seminars.

Anmelde-Nr. PW126

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 8 900.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw126

Telefon
+41 71 225 40 80
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Digitale Herausforderungen & Digitale Strategie
Welche Herausforderungen bringt die Digitalisierung? Welche neuen Strategien brauchen wir? 2 Tage.

Die Digitalisierung schreitet voran, die digitale Veränderung ist noch lange nicht abgeschlossen. Es geht darum, die digitalen 
Herausforderungen mit Weitsicht zu erkennen, die Disruptionspotenziale zu hinterfragen und die grossen Chancen für das 
eigene Unternehmen zu nutzen. Dieser Management Privat-Unterricht bezweckt, Chancen und mögliche Verdrängungen zu 
erkennen und die Strategie des Unternehmens, einzelner Geschäftsfelder oder Geschäfte richtig auszurichten.

Ein typisches Kundenbriefi ng: Unsere eigene Digitalisierungs-Strategie

«Dieses ganze Digitalisierungs-Gerede geht mir auf die Nerven. Ich weiss aber, dass wir da mehr tun müssen. Was und Wie?»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Oberste und obere Führungskräfte, die für die wichtigen Weichenstellungen zur   
Digitalisierung verantwortlich sind.

Themen Digitale Herausforderung: Was ändert sich für einzelne Branchen?

Analyse: Was ändern, was nicht?

Digitale Bedrohung: Wie hart könnte es uns treff en?

Digitale Chance: Wie werden wir zum Überfl ieger?

Best Practices: Die besten digitalen Geschäftsmodelle

Optionen zur Digitalisierung und digitalen Vernetzung

Die eigene digitale Strategie entwerfen

Personalisierung Nach Erhalt Ihrer Anmeldung bitten wir Sie, uns ein Briefi ng zu erstellen. Es dient uns für die 
Vorbereitung des für Sie massgeschneiderten Seminars.

Anmelde-Nr. PW129

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 x 1 massgeschneiderte Seminartage: CHF 9 900.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw129

Telefon
+41 71 225 40 80

Branchenstruktur und Branchenanalyse
Wie die Spielregeln der eigenen Branche sich durch Digitalisierung und Online-Business verändern. 2 Tage.

Die Älteren unter uns wissen es aus eigener Erfahrung: Nichts beeinfl usst den Erfolg eines Unternehmens mehr als eine Verän-
derung der Spielregeln in der eigenen Branche. Solche Veränderungen stammen von aussen: aus neuen Rahmenbedingungen, 
neuen Technologien, Disruption. Sie entstehen aber auch innerhalb der Branche: durch Konzentration, De-Konzentration und ei-
ner veränderten Art des Wettbewerbs innerhalb der Branche. In diesem Seminar lernen Sie, diese Erfahrung zu nutzen, rele-
vante Veränderungen in der Branche zu erkennen, zu bewerten und in ihre eigenen Strategien und Konzepte richtig einzubauen.

Ein typisches Kundenbriefi ng: Unsere Branche verändert sich massiv!

«Unsere Branche wächst: Dank Innovation, Internationalisierung und einer Veränderung von Produktverkauf zu spezifi schen 
Lösungen/Solutions. Zugleich ermöglicht es die Digitalisierung, Wertschöpfungsketten zu verändern. Plötzlich stehen wir im 
Wettbewerb mit Anbietern aus ganz anderen Branchen, die andere Kompetenzen haben als wir. Die alte Ordnung der Bran-
che wankt. Was tun?»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Entscheidungsträger, Eigner, Management und Führungskräfte, die diesen zentralen Teil des 
Strategischen Managements für ihr eigenes Unternehmen erfassen und nutzen wollen.

Themen Die eigene Branche richtig verstehen: Das Branchen-Modell

Spielregeln und Erfolgsfaktoren der eigenen Branche heute

Branchen-Szenario: Was wird sich ändern?

Wer sind die Wettbewerber der Zukunft und was zeichnet sie aus?

Was wollen die Kunden der Zukunft und wie werden wir sie erreichen?

Welchen Kundennutzen werden wir auf welche Art erbringen?

Konsequenzen für unsere eigene Strategie und Wettbewerbsposition?

Personalisierung Nach Erhalt Ihrer Anmeldung bitten wir Sie, uns ein Briefi ng zu erstellen. Es dient uns für die 
Vorbereitung des für Sie massgeschneiderten Seminars.

Anmelde-Nr. PW126

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 8 900.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw126

Telefon
+41 71 225 40 80
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Unternehmens-DNA und Change
Bevor Sie Ihr Unternehmen umkrempeln: kluges Nachdenken über die DNA des Unternehmens. 1 Tag.

Sie wollen Ihr Unternehmen umdrehen? Stopp! Vorsicht! Das kann im Desaster enden – wenn Sie, wie viele Unternehmensfüh-
rer – die DNA Ihres Unternehmens nicht berücksichtigen. Bevor Sie also Change-Prozesse angehen, sollten Sie unbedingt 
wissen, wo Sie genetisch stehen. In diesem Seminar analysieren Sie die DNA Ihres Unternehmens und erfahren, worauf es bei 
Ihrer neuen Strategie ankommt – ob es um Personalentscheidungen geht, um eine Reorganisation, eine grosse Innovation, 
eine Fusion o.ä. Die Basis muss stimmen!

Dieses Seminar setzt an einer Hauptweiche an, die Sie unbedingt stellen sollten, bevor Sie weitere Schritte tun. Und Sie wer-
den erstaunt sein, welchen Benefi t Sie darüber hinaus noch erzielen können!

Ein typisches Kundenbriefi ng: Zuviel an Wandel – nochmals gut gegangen!

«Mir ist völlig klar, wie ich unser Unternehmen umkrempeln müsste, um schnell viel erfolgreicher zu werden. Alleine schaff e 
ich es aber nicht, ich brauche meine Mitarbeiter. Und die ziehen nicht mit, blockieren, ohne es off en zu sagen. Ich habe 
meine Ideen daher erstmals zurückgezogen. Wie werden wir aber fi t für nötigen Wandel?»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Entscheidungsträger aus dem Top- und Executive Management und Strategen.

Themen Effi  zienz- und eff ektivitätsgetriebene Unternehmen

Was machen Hidden Champions eigentlich so anders

Was für eine Genetik hat mein Unternehmen und passt diese zur Strategie

Möglichkeiten der genetischen Auff rischung und Neuausrichtung

Ist mein Ziel Kunden-, Kosten- oder Kompetenzführerschaft

Vom Generalisten zu neuen Wachstumsszenarien

Personalisierung Nach Erhalt Ihrer Anmeldung bitten wir Sie, uns ein Briefi ng zu erstellen. Es dient uns für die 
Vorbereitung des für Sie massgeschneiderten Seminars.

Anmelde-Nr. PW127

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 1 massgeschneiderter Seminartag: CHF 4 900.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw127

Telefon
+41 71 225 40 80

Customer Insight-Management
Die Customer Journey in die richtige Richtung lenken. 2 Tage.

Wie verläuft der Kaufentscheidungs-Prozess ihrer Kunden? In diesem Seminar analysieren wir mit Ihnen die Customer Journey, 
also den Entscheidungsverlauf des Kunden. Denn dieser hat sich in den letzten Jahren mit höchster Wahrscheinlichkeit massiv 
verändert. Kunden haben heute eine Vielzahl an Informationskanälen. Wer für Marketing, Verkauf und Kundenmanagement 
zuständig ist, weiss: Das Kaufentscheidungsmodell muss im Hinblick auf «Touch Points», also entscheidende Zwischenstatio-
nen auf dem Weg zum Kauf, analysiert und optimiert werden. Für die Marketing-Planung und Marketing Umsetzung braucht 
es ein erneuertes Customer Insight-Management.

Ein typisches Kundenbriefi ng: Die eigene Customer Journey

«Bitte analysieren Sie den wegen Internet, Digitalisierung und Social Media veränderten Kaufentscheidungsprozess für un-
ser Business. Am Seminar würde ich gerne Impulse für eione erfolgreiche Nausausrichtung unseres Kundenmanagements 
erhalten.»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Executives, Spezialisten und Verantwortliche für Umsatz, Marktanteil, Markterfolg, Marketing, 
Verkauf, Vertrieb und Kundenmanagement

Themen Checkliste: Wie gut kenne ich meine(n) Kunden?

Unterschiede und Gemeinsamkeiten B2C, B2B, B2G

Mediales Einfl ussspektrum – von klassisch bis social

4 x 3 Customer Journey-Optimierungskonzept

Kennzahlensysteme und Kundenanalyse

Anwendung: vom Erstkontakt zum loyalen Kunden

Personalisierung Dieses Seminar wird exklusiv auf die Wünsche und Bedürfnisse der Teilnehmerin oder des 
Teilnehmers ausgerichtet. Sie erstellen dazu ein kurzes Briefi ng, unsere Dozierenden 
entwickeln darauf aufbauend das massgeschneiderte Seminar. Zusätzlich zu Ihnen können 
maximal 2 weitere Leistungsträger aus Ihrem Unternehmen teilnehmen.

Anmelde-Nr. PW128

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Executive Center Küsnacht/Zürichsee oder an einem anderen Ort Ihrer Wahl 
(dann mit Verrechnung Reiseaufwand)

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 1 massgeschneiderter Seminartag: CHF 8 900.– / € 8 300.–, zzgl. Mwst.
 Zusatzgebühr für weitere Teilnehmende: CHF   900.– / €   850.–, zzgl. Mwst.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw128

Telefon
+41 71 225 40 80



St. Gallen Business School 29

Unternehmens-DNA und Change
Bevor Sie Ihr Unternehmen umkrempeln: kluges Nachdenken über die DNA des Unternehmens. 1 Tag.

Sie wollen Ihr Unternehmen umdrehen? Stopp! Vorsicht! Das kann im Desaster enden – wenn Sie, wie viele Unternehmensfüh-
rer – die DNA Ihres Unternehmens nicht berücksichtigen. Bevor Sie also Change-Prozesse angehen, sollten Sie unbedingt 
wissen, wo Sie genetisch stehen. In diesem Seminar analysieren Sie die DNA Ihres Unternehmens und erfahren, worauf es bei 
Ihrer neuen Strategie ankommt – ob es um Personalentscheidungen geht, um eine Reorganisation, eine grosse Innovation, 
eine Fusion o.ä. Die Basis muss stimmen!

Dieses Seminar setzt an einer Hauptweiche an, die Sie unbedingt stellen sollten, bevor Sie weitere Schritte tun. Und Sie wer-
den erstaunt sein, welchen Benefi t Sie darüber hinaus noch erzielen können!

Ein typisches Kundenbriefi ng: Zuviel an Wandel – nochmals gut gegangen!

«Mir ist völlig klar, wie ich unser Unternehmen umkrempeln müsste, um schnell viel erfolgreicher zu werden. Alleine schaff e 
ich es aber nicht, ich brauche meine Mitarbeiter. Und die ziehen nicht mit, blockieren, ohne es off en zu sagen. Ich habe 
meine Ideen daher erstmals zurückgezogen. Wie werden wir aber fi t für nötigen Wandel?»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Entscheidungsträger aus dem Top- und Executive Management und Strategen.

Themen Effi  zienz- und eff ektivitätsgetriebene Unternehmen

Was machen Hidden Champions eigentlich so anders

Was für eine Genetik hat mein Unternehmen und passt diese zur Strategie

Möglichkeiten der genetischen Auff rischung und Neuausrichtung

Ist mein Ziel Kunden-, Kosten- oder Kompetenzführerschaft

Vom Generalisten zu neuen Wachstumsszenarien

Personalisierung Nach Erhalt Ihrer Anmeldung bitten wir Sie, uns ein Briefi ng zu erstellen. Es dient uns für die 
Vorbereitung des für Sie massgeschneiderten Seminars.

Anmelde-Nr. PW127

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 1 massgeschneiderter Seminartag: CHF 4 900.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw127

Telefon
+41 71 225 40 80

Customer Insight-Management
Die Customer Journey in die richtige Richtung lenken. 2 Tage.

Wie verläuft der Kaufentscheidungs-Prozess ihrer Kunden? In diesem Seminar analysieren wir mit Ihnen die Customer Journey, 
also den Entscheidungsverlauf des Kunden. Denn dieser hat sich in den letzten Jahren mit höchster Wahrscheinlichkeit massiv 
verändert. Kunden haben heute eine Vielzahl an Informationskanälen. Wer für Marketing, Verkauf und Kundenmanagement 
zuständig ist, weiss: Das Kaufentscheidungsmodell muss im Hinblick auf «Touch Points», also entscheidende Zwischenstatio-
nen auf dem Weg zum Kauf, analysiert und optimiert werden. Für die Marketing-Planung und Marketing Umsetzung braucht 
es ein erneuertes Customer Insight-Management.

Ein typisches Kundenbriefi ng: Die eigene Customer Journey

«Bitte analysieren Sie den wegen Internet, Digitalisierung und Social Media veränderten Kaufentscheidungsprozess für un-
ser Business. Am Seminar würde ich gerne Impulse für eione erfolgreiche Nausausrichtung unseres Kundenmanagements 
erhalten.»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Executives, Spezialisten und Verantwortliche für Umsatz, Marktanteil, Markterfolg, Marketing, 
Verkauf, Vertrieb und Kundenmanagement

Themen Checkliste: Wie gut kenne ich meine(n) Kunden?

Unterschiede und Gemeinsamkeiten B2C, B2B, B2G

Mediales Einfl ussspektrum – von klassisch bis social

4 x 3 Customer Journey-Optimierungskonzept

Kennzahlensysteme und Kundenanalyse

Anwendung: vom Erstkontakt zum loyalen Kunden

Personalisierung Dieses Seminar wird exklusiv auf die Wünsche und Bedürfnisse der Teilnehmerin oder des 
Teilnehmers ausgerichtet. Sie erstellen dazu ein kurzes Briefi ng, unsere Dozierenden 
entwickeln darauf aufbauend das massgeschneiderte Seminar. Zusätzlich zu Ihnen können 
maximal 2 weitere Leistungsträger aus Ihrem Unternehmen teilnehmen.

Anmelde-Nr. PW128

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Executive Center Küsnacht/Zürichsee oder an einem anderen Ort Ihrer Wahl 
(dann mit Verrechnung Reiseaufwand)

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 1 massgeschneiderter Seminartag: CHF 8 900.– / € 8 300.–, zzgl. Mwst.
 Zusatzgebühr für weitere Teilnehmende: CHF   900.– / €   850.–, zzgl. Mwst.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw128

Telefon
+41 71 225 40 80
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Anforderungen an das Top Management.Mission, Vision, Werte, Kultur
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Seminar-Angebote:

Normatives Management für Eigner 32

Unternehmenspolitische Weichenstellungen für das Unternehmen.

Mission, Vision und Werte im Grossunternehmen 33

Was oben im Management gewollt wird, muss unten umgesetzt werden.  
Was braucht es dafür?

Mission, Vision und Werte im KMU und Mittelstand 34

Wie Unternehmer und Entscheider im Familienunternehmen die Leitplanken  
mit einer klaren Unternehmenspolitik setzen. 

Unternehmenspolitik und Vorgaben von oben 35

Unternehmenspolitische Weichenstellungen für das Unternehmen.

Unternehmer und Unternehmen 36

Kundennutzen bieten, Free Cash Flow erwirtschaften, Vermögen aufbauen und sichern.

Die eigene Business Mission erarbeiten 37

Wofür steht unser Unternehmen oder unsere Organisation, wofür gibt es uns?

Die eigene Vision erarbeiten 38

In welche Zukunft wollen wir das Unternehmen entwickeln?

Unsere Werte – heute und in Zukunft 39

Welche Werte und welches Verhalten sollen unser Handeln leiten?

Die Unternehmenskultur verstärken 40

Die richtigen Ausprägungen der eigenen Unternehmenskultur verstärken.

Die Unternehmenskultur verändern 41

Wie verändert man eine Unternehmenskultur? Change Management und Transformation.

Das gewollte Verhalten unserer Führungskräfte 42

Welches Verhalten erwarten wir von unseren Führungskräften und Leistungsträgern?

Identität und Vision vordenken 43

Wo stehen wir, wohin wollen wir?
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Normatives Management für Eigner
Unternehmenspolitische Weichenstellungen für das Unternehmen. 1 Tag.

Unternehmerinnen und Unternehmer tragen Verantwortung für den nachhaltigen Erfolg des Unternehmens. Indem sie die rich-
tigen Leitplanken setzen, sorgen sie für zufriedene Kunden und engagierte, motivierte Mitarbeitende. Als Eigner tragen sie aber 
auch die Verantwortung für dauerhafte Wertentwicklung, Gewinnausschüttungen und die Zukunftsfähigkeit des Unterneh-
mens. Im Zusammenwirken mit dem oder den Geschäftsführern geben Sie Mission und Werte vor, entwickeln sie die Vision 
und vereinbaren sie die obersten Ziele für das Unternehmen.

Ein typisches Kundenbriefi ng: Wie Eigner den Kurs des Unternehmens bestimmen

«Ich plane, mich vermehrt aus dem operativen Geschäft zurückzuziehen. Was aus kleinen Anfängen zu einem statlichen 
Unternehmen wurde, soll jetzt von Geschäftsführern geleitet werden, in die ich grosse Hoff nungen setze.»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Unternehmerinnen und Unternehmer, CEOs, Vorstände, Direktoren, Geschäftsführer, Mitglieder 
von Aufsichts- und Verwaltungsrat, Gesellschafter, Familienaktionäre.

Themen Wie Gesellschafter und Eigner eines Unternehmens die Business Mission vorgeben

Welche Werte als moralische Richtschnur welche Kraft entfalten

Wie die Vision gemeinsam mit dem Management Team entwickelt wird

Welche obersten Zielvorgaben Eigner von oben vorgeben sollten und wie sie sich auf die 
Entwicklung des Unternehmens positiv auswirken

Der Einfl uss der Eigner auf die Strategie des Unternehmens

Risiko-Management und Controlling aus Sicht der Eigner

Personalisierung Dieses Tagesseminare wird exklusiv auf die Wünsche und Bedürfnisse der Teilnehmerin oder 
des Teilnehmers ausgerichtet. Sie erstellen dazu ein kurzes Briefi ng, unsere Dozierenden 
entwickeln darauf aufbauend das massgeschneiderte Seminar. 

Anmelde-Nr. PW151

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 1 massgeschneiderter Seminartag: CHF 4 900.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw151

Telefon
+41 71 225 40 80

Mission, Vision und Werte im Grossunternehmen
Was oben im Management gewollt wird, muss unten umgesetzt werden. Was braucht es dafür? 2 Tage.

In grossen Organisationen ist es besonders schwer, das was oben gewollt ist umzusetzen: Die Führung muss über mehrere 
Hierarchie-Ebenen wirken, oben wird entschieden, unten soll umgesetzt werden. Dafür braucht es Agilität, Dynamik und Selbst-
organisation. Es braucht Engagement und eigenverantwortliches Handeln. Damit dieses aber in den gewollten Bahnen geschieht, 
braucht es Leitplanken: Mission, Vision und Werte.

Ein typisches Kundenbriefi ng: Agilität und Eigenverantwortung fördern

«Kundennähe und Schnelligkeit müssen wir massiv verstärken. Dies bedingt Kompetenz, Entscheiden und Handeln am Ort 
des Geschehens. Aber gesteuert. Dafür braucht es Leitplanken: Mission, Werte und Vision. Wie gehen wir vor, um diese als 
wirksame Leitplanken zu erarbeiten?»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Oberste Führungskräfte und Executives mit dem Wunsch, die Leitplanken und Vorgaben für 
Agilität und eigenverantwortliches Handeln als oberste Weichenstellung zu erstellen oder zu 
festigen.

Themen Was braucht es, damit Strategien und Konzepte durch die Leistungsträger auf mehreren 
Führungsebenen umgesetzt werden?

Wie kommt das, was oben von Aufsichtsrat, Verwaltungsrat, Vorstand oder Geschäfts-
leitung gewollt ist, unten am Ort des Geschehens an?

Welche Aufgabe erfüllt eine begeisternde Vision und wie wird diese erarbeitet?

Wie werden die zukünftig geltenden Werte im Unternehmen priorisiert und in wertorien-
tiertes Verhalten überführt?

Warum eine Vision mehr als nur ein beliebiges Dokument für den «Tag der off enen Tür» sein 
muss und, wenn richtig gemacht, das Unternehmen in eine erfolgreiche Zukunft lenkt?

Personalisierung Nach Eingang Ihrer Anmeldung bitten wir Sie um ein Briefi ng, in welchem Sie uns Ihre konkreten 
Anforderungen an das Seminar mitteilen. Es dient uns für die Vorbereitung des für Sie massge-
schneiderten Seminars. 

Anmelde-Nr. PW152

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 9 500.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw152

Telefon
+41 71 225 40 80
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Normatives Management für Eigner
Unternehmenspolitische Weichenstellungen für das Unternehmen. 1 Tag.

Unternehmerinnen und Unternehmer tragen Verantwortung für den nachhaltigen Erfolg des Unternehmens. Indem sie die rich-
tigen Leitplanken setzen, sorgen sie für zufriedene Kunden und engagierte, motivierte Mitarbeitende. Als Eigner tragen sie aber 
auch die Verantwortung für dauerhafte Wertentwicklung, Gewinnausschüttungen und die Zukunftsfähigkeit des Unterneh-
mens. Im Zusammenwirken mit dem oder den Geschäftsführern geben Sie Mission und Werte vor, entwickeln sie die Vision 
und vereinbaren sie die obersten Ziele für das Unternehmen.

Ein typisches Kundenbriefi ng: Wie Eigner den Kurs des Unternehmens bestimmen

«Ich plane, mich vermehrt aus dem operativen Geschäft zurückzuziehen. Was aus kleinen Anfängen zu einem statlichen 
Unternehmen wurde, soll jetzt von Geschäftsführern geleitet werden, in die ich grosse Hoff nungen setze.»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Unternehmerinnen und Unternehmer, CEOs, Vorstände, Direktoren, Geschäftsführer, Mitglieder 
von Aufsichts- und Verwaltungsrat, Gesellschafter, Familienaktionäre.

Themen Wie Gesellschafter und Eigner eines Unternehmens die Business Mission vorgeben

Welche Werte als moralische Richtschnur welche Kraft entfalten

Wie die Vision gemeinsam mit dem Management Team entwickelt wird

Welche obersten Zielvorgaben Eigner von oben vorgeben sollten und wie sie sich auf die 
Entwicklung des Unternehmens positiv auswirken

Der Einfl uss der Eigner auf die Strategie des Unternehmens

Risiko-Management und Controlling aus Sicht der Eigner

Personalisierung Dieses Tagesseminare wird exklusiv auf die Wünsche und Bedürfnisse der Teilnehmerin oder 
des Teilnehmers ausgerichtet. Sie erstellen dazu ein kurzes Briefi ng, unsere Dozierenden 
entwickeln darauf aufbauend das massgeschneiderte Seminar. 

Anmelde-Nr. PW151

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 1 massgeschneiderter Seminartag: CHF 4 900.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw151

Telefon
+41 71 225 40 80

Mission, Vision und Werte im Grossunternehmen
Was oben im Management gewollt wird, muss unten umgesetzt werden. Was braucht es dafür? 2 Tage.

In grossen Organisationen ist es besonders schwer, das was oben gewollt ist umzusetzen: Die Führung muss über mehrere 
Hierarchie-Ebenen wirken, oben wird entschieden, unten soll umgesetzt werden. Dafür braucht es Agilität, Dynamik und Selbst-
organisation. Es braucht Engagement und eigenverantwortliches Handeln. Damit dieses aber in den gewollten Bahnen geschieht, 
braucht es Leitplanken: Mission, Vision und Werte.

Ein typisches Kundenbriefi ng: Agilität und Eigenverantwortung fördern

«Kundennähe und Schnelligkeit müssen wir massiv verstärken. Dies bedingt Kompetenz, Entscheiden und Handeln am Ort 
des Geschehens. Aber gesteuert. Dafür braucht es Leitplanken: Mission, Werte und Vision. Wie gehen wir vor, um diese als 
wirksame Leitplanken zu erarbeiten?»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Oberste Führungskräfte und Executives mit dem Wunsch, die Leitplanken und Vorgaben für 
Agilität und eigenverantwortliches Handeln als oberste Weichenstellung zu erstellen oder zu 
festigen.

Themen Was braucht es, damit Strategien und Konzepte durch die Leistungsträger auf mehreren 
Führungsebenen umgesetzt werden?

Wie kommt das, was oben von Aufsichtsrat, Verwaltungsrat, Vorstand oder Geschäfts-
leitung gewollt ist, unten am Ort des Geschehens an?

Welche Aufgabe erfüllt eine begeisternde Vision und wie wird diese erarbeitet?

Wie werden die zukünftig geltenden Werte im Unternehmen priorisiert und in wertorien-
tiertes Verhalten überführt?

Warum eine Vision mehr als nur ein beliebiges Dokument für den «Tag der off enen Tür» sein 
muss und, wenn richtig gemacht, das Unternehmen in eine erfolgreiche Zukunft lenkt?

Personalisierung Nach Eingang Ihrer Anmeldung bitten wir Sie um ein Briefi ng, in welchem Sie uns Ihre konkreten 
Anforderungen an das Seminar mitteilen. Es dient uns für die Vorbereitung des für Sie massge-
schneiderten Seminars. 

Anmelde-Nr. PW152

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 9 500.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw152

Telefon
+41 71 225 40 80
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Mission, Vision und Werte im KMU und Mittelstand
Wie Unternehmer und Entscheider im Familienunternehmen die Leitplanken mit einer klaren 
Unternehmenspolitik setzen. 2 Tage.

Im Familienunternehmen, KMU und Mittelstand entscheiden Aktionäre oder Gesellschafter aus der Familie über die Weichen-
stellung des Unternehmens: Warum gibt es unser Unternehmen, was ist das übergeordnete Ziel? Welche Werte sollen das 
Denken und Handeln aller leiten? In welche Richtung soll sich das Unternehmen entwickeln. Führungskräfte und Mitarbeitende 
des Unternehmens erwarten dazu eine klare Antwort ihrer Eigner. Sie brauchen diese, um ihr eigenes Handeln nach diesen 
obersten Vorgaben auszurichten. Sie brauchen Mission, Werte und Vision. Wie werden diese erarbeitet?

Ein typisches Kundenbriefi ng: Wir als Eigner zeigen den richtigen Weg in die Zukunft!

«Kundennähe und Schnelligkeit müssen wir massiv verstärken. Dies bedingt Kompetenz, Entscheiden und Handeln am Ort 
des Geschehens. Aber gesteuert. Dafür braucht es Leitplanken: Mission, Werte und Vision. Wie gehen wir vor, um diese als 
wirksame Leitplanken zu erarbeiten?»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Unternehmerinnen und Unternehmer sowie oberste Führungskräfte aus KMU und Mittelstand 
mit dem Ziel, die Wirkung ihrer Weichenstellung und Eignerlogik für das Unternehmen zu ver-
stärken.

Themen Welche Aufgabe hat «die Familie» bei der Führung des KMU oder Mittelstands-Unternehmen?

Welche Vorgaben und Weichenstellungen erwarten Management und Mitarbeitende 
von den Eignern?

Wie eine begeisternde Mission die Motivation aller massiv steigert.

Warum Werte als Leitplanke notwendig sind und wie ein Werte-Konzept entwickelt und 
umgesetzt wird.

Wie eine ausreichend visionäre Vision entwickelt und zu einem für alle nachvollziehbaren 
und dynamisierenden Leitstern für die gewollte Unternehmensentwicklung wird.

Personalisierung Nach Eingang Ihrer Anmeldung bitten wir Sie um ein Briefi ng, in welchem Sie uns Ihre konkreten 
Anforderungen an das Seminar mitteilen. Es dient uns für die Vorbereitung des massgeschnei-
derten 2-Tages-Seminars für Sie plus max. 2 weitere Teilnehmende aus Ihrem Unternehmen. 

Anmelde-Nr. PW153

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Executive Center Küsnacht/Zürichsee oder an einem anderen Ort Ihrer Wahl 
(dann mit Verrechnung Reiseaufwand)

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 8 900.– / € 8 300.–, zzgl. Mwst.
 Zusatzgebühr für weitere Teilnehmende: CHF   900.– / €   850.–, zzgl. Mwst.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw153

Telefon
+41 71 225 40 80

Unternehmenspolitik und Vorgaben von oben
Unternehmenspolitische Weichenstellungen für das Unternehmen. 2 Tage.

Damit das Management seine volle Kompetenz und Kraft für das Unternehmen einsetzen kann, braucht es normative Vorga-
ben von oben: Eigner, Aufsichts- oder Verwaltungsrat müssen die Leitplanken setzen und die wichtigsten Weichen stellen. 
Sie müssen klar sagen, was sie wollen, was nicht, wo sie ihre Schwerpunkte legen, in welche Richtung sich das Unternehmen 
entwickeln soll und welche Resultate in welcher Zeitperspektive oben erwartet werden. Welche Konzepte braucht es, wie 
werden diese Vorgaben entwickelt?

Ein typisches Kundenbriefi ng: Normatives Management für Eigner

«Ich als Unternehmerin führe bewusst nicht autoritär. Ich lasse Freiräume, die Führungskräfte machen ja letztlich das 
Geschäft. Dennoch möchte ich die Richtung bestimmen möchte darüber entscheiden, was aus der Firma wird und wohin 
sie sich entwickeln soll.»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Unternehmerinnen und Unternehmer, Aufsichts- und Verwaltungsräte und -rätinnen, Beiräte 
und Beirätinnen, Mitglieder von Aufsichtsorganen

Themen Normatives Management: Die Führung von oben

Die Führungsverantwortung der Entscheider wahrnehmen

Die Konzepte der normativen Führung

Mission, Werte, Vision, Code of Conduct, Führungsgrundsätze und andere unternehmens-
politischen Konzepte

Oberste Zielvorgaben als bewusste Lenkungsmassnahme

Der Strategische Zielkorridor: Richtung geben, ohne einzuengen

Ausarbeitung der Konzepte für das eigene Unternehmen

Personalisierung Nach Eingang Ihrer Anmeldung bitten wir Sie um ein Briefi ng, in welchem Sie uns Ihre konkreten 
Anforderungen an das Seminar mitteilen. 

Es dient uns für die Vorbereitung des massgeschneiderten 2-Tages-Seminars. 

Anmelde-Nr. PW154

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 9 500.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw154

Telefon
+41 71 225 40 80
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Mission, Vision und Werte im KMU und Mittelstand
Wie Unternehmer und Entscheider im Familienunternehmen die Leitplanken mit einer klaren 
Unternehmenspolitik setzen. 2 Tage.

Im Familienunternehmen, KMU und Mittelstand entscheiden Aktionäre oder Gesellschafter aus der Familie über die Weichen-
stellung des Unternehmens: Warum gibt es unser Unternehmen, was ist das übergeordnete Ziel? Welche Werte sollen das 
Denken und Handeln aller leiten? In welche Richtung soll sich das Unternehmen entwickeln. Führungskräfte und Mitarbeitende 
des Unternehmens erwarten dazu eine klare Antwort ihrer Eigner. Sie brauchen diese, um ihr eigenes Handeln nach diesen 
obersten Vorgaben auszurichten. Sie brauchen Mission, Werte und Vision. Wie werden diese erarbeitet?

Ein typisches Kundenbriefi ng: Wir als Eigner zeigen den richtigen Weg in die Zukunft!

«Kundennähe und Schnelligkeit müssen wir massiv verstärken. Dies bedingt Kompetenz, Entscheiden und Handeln am Ort 
des Geschehens. Aber gesteuert. Dafür braucht es Leitplanken: Mission, Werte und Vision. Wie gehen wir vor, um diese als 
wirksame Leitplanken zu erarbeiten?»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Unternehmerinnen und Unternehmer sowie oberste Führungskräfte aus KMU und Mittelstand 
mit dem Ziel, die Wirkung ihrer Weichenstellung und Eignerlogik für das Unternehmen zu ver-
stärken.

Themen Welche Aufgabe hat «die Familie» bei der Führung des KMU oder Mittelstands-Unternehmen?

Welche Vorgaben und Weichenstellungen erwarten Management und Mitarbeitende 
von den Eignern?

Wie eine begeisternde Mission die Motivation aller massiv steigert.

Warum Werte als Leitplanke notwendig sind und wie ein Werte-Konzept entwickelt und 
umgesetzt wird.

Wie eine ausreichend visionäre Vision entwickelt und zu einem für alle nachvollziehbaren 
und dynamisierenden Leitstern für die gewollte Unternehmensentwicklung wird.

Personalisierung Nach Eingang Ihrer Anmeldung bitten wir Sie um ein Briefi ng, in welchem Sie uns Ihre konkreten 
Anforderungen an das Seminar mitteilen. Es dient uns für die Vorbereitung des massgeschnei-
derten 2-Tages-Seminars für Sie plus max. 2 weitere Teilnehmende aus Ihrem Unternehmen. 

Anmelde-Nr. PW153

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Executive Center Küsnacht/Zürichsee oder an einem anderen Ort Ihrer Wahl 
(dann mit Verrechnung Reiseaufwand)

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 8 900.– / € 8 300.–, zzgl. Mwst.
 Zusatzgebühr für weitere Teilnehmende: CHF   900.– / €   850.–, zzgl. Mwst.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw153

Telefon
+41 71 225 40 80

Unternehmenspolitik und Vorgaben von oben
Unternehmenspolitische Weichenstellungen für das Unternehmen. 2 Tage.

Damit das Management seine volle Kompetenz und Kraft für das Unternehmen einsetzen kann, braucht es normative Vorga-
ben von oben: Eigner, Aufsichts- oder Verwaltungsrat müssen die Leitplanken setzen und die wichtigsten Weichen stellen. 
Sie müssen klar sagen, was sie wollen, was nicht, wo sie ihre Schwerpunkte legen, in welche Richtung sich das Unternehmen 
entwickeln soll und welche Resultate in welcher Zeitperspektive oben erwartet werden. Welche Konzepte braucht es, wie 
werden diese Vorgaben entwickelt?

Ein typisches Kundenbriefi ng: Normatives Management für Eigner

«Ich als Unternehmerin führe bewusst nicht autoritär. Ich lasse Freiräume, die Führungskräfte machen ja letztlich das 
Geschäft. Dennoch möchte ich die Richtung bestimmen möchte darüber entscheiden, was aus der Firma wird und wohin 
sie sich entwickeln soll.»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Unternehmerinnen und Unternehmer, Aufsichts- und Verwaltungsräte und -rätinnen, Beiräte 
und Beirätinnen, Mitglieder von Aufsichtsorganen

Themen Normatives Management: Die Führung von oben

Die Führungsverantwortung der Entscheider wahrnehmen

Die Konzepte der normativen Führung

Mission, Werte, Vision, Code of Conduct, Führungsgrundsätze und andere unternehmens-
politischen Konzepte

Oberste Zielvorgaben als bewusste Lenkungsmassnahme

Der Strategische Zielkorridor: Richtung geben, ohne einzuengen

Ausarbeitung der Konzepte für das eigene Unternehmen

Personalisierung Nach Eingang Ihrer Anmeldung bitten wir Sie um ein Briefi ng, in welchem Sie uns Ihre konkreten 
Anforderungen an das Seminar mitteilen. 

Es dient uns für die Vorbereitung des massgeschneiderten 2-Tages-Seminars. 

Anmelde-Nr. PW154

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 9 500.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw154

Telefon
+41 71 225 40 80
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Unternehmer und Unternehmen
Kundennutzen bieten, Free Cash Flow erwirtschaften, Vermögen aufbauen und sichern. 2 Tage.

Ein Grossteil des Vermögens des Unternehmers besteht oft aus dem Wert des Unternehmens. Dieser Wert soll nachhaltig 
erhalten und ausgebaut werden. Dank ausreichendem Free Cash Flow soll auch Privatvermögen geschaff en werden. Dies alles 
bedingt eine rentable Unternehmung. Rentabel sind aber nur jene Unternehmen, die einen hohen Kundennutzen bieten und 
diesen immer wieder neu erfi nden. In diesem Seminar lernen Sie, den Gesamtzusammenhang zwischen den Zielen für das 
Unternehmen und den Zielen für den privaten Vermögensaufbau herzustellen.

Ein typisches Kundenbriefi ng: Das Privatvermögen sicherstellen

«Der grösste Teil unseres Privatvermögens besteht aus dem Wert unserer Gesellschaftsanteile. Unseren Cash Flow 
benötigen wir Jahr für Jahr, um das Wachstum des Unternehmens zu fi nanzieren. Ausschüttungen sind kaum möglich. 
Wie bauen wir uns ein ‹sicheres› Privatvermögen auf?»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Unternehmerinnen und Unternehmer, die zusätzlich zu ihrem vollen Einsatz für das Unterneh-
men auch persönliche fi nanzielle Interessen realisieren und Vermögen aufbauen und sichern 
wollen.

Themen Wie privates Vermögen der Unternehmerfamilie entsteht

Free Cash Flow als Voraussetzung für Ausschütungen und Dividenden

Ein ausgewogenes Verhältnis zwischen Vermögen im Unternehmen und sicherem Privatver-
mögen schaff en

Was macht Unternehmen rentabel und wertvoll?

Das Management des stetig wachsenden Kundennutzens

Von der rentablen Unternehmung zur fi nanziell sicher gestellten Unternehmerfamilie

Personalisierung Nach Eingang Ihrer Anmeldung bitten wir Sie um ein Briefi ng, in welchem Sie uns Ihre konkre-
ten Anforderungen an das Seminar mitteilen. Es dient uns für die Vorbereitung des massge-
schneiderten 2-Tages-Seminars.

Anmelde-Nr. PW155

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Executive Center Küsnacht/Zürichsee

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 8 900.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw155

Telefon
+41 71 225 40 80

Die eigene Business Mission erarbeiten
Wofür steht unser Unternehmen oder unsere Organisation, wofür gibt es uns? 2 Tage.

Es ist das gemeinsame Ziel, das die Menschen motiviert, von einem Unternehmen begeistert zu sein: Begeisterung als Mitarbeite-
rin und Mitarbeiter, in diesem Unternehmen zu arbeiten; Begeisterung als Kunde, diesem Unternehmen vertrauen und von seinen 
Leistungen profi tieren zu können. Eine gute Business Mission entfaltet Kraft nach innen und aussen. Sie zeigt, warum es dieses 
Unternehmen geben muss. Sie gibt die Daseinsberechtigung. Sie zeigt den einzigartigen Nutzen. Sie dynamisiert und leitet.

Ein typisches Kundenbriefi ng: Wir erarbeiten eine neue Misson

«Was wollen die Eigner? Was der Aufsichts- oder Verwaltungsrat? Was ist richtig, was falsch? Erst eine griffi  ge Mission 
setzt unsere Führungskräfte in die Lage, sich Leitplanken- und zielkonform zu verhalten und sich für die richtigen Ziele 
und Werte zu engagieren.

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Entscheidungsträger, Eigner, Management und Fühurngskräfte, die eine begeisternde Mission 
für die Organisation entwickeln und umsetzen wollen.

Themen Die Kraft einer guten Mission: Beispiele aus der Praxis

Die Methodik: So wird eine starke Mission erarbeitet

Die Mission heute: Unsere Identität, ihre Vor- und Nachteile

Wie wird die Mission gelebt und welche Kraft entfaltet sie?

Die zukünftige Mission erarbeiten

Optionen, Bewertung, Umsetzungssimulation

Die bestmögliche Mission fi nden

Die Vernetzung mit Vision, Werten, Strategie, Struktur und Verhalten

Personalisierung Nach Erhalt Ihrer Anmeldung bitten wir Sie, uns ein Briefi ng zu erstellen. Dazu senden wir 
Ihnen das Mission-Tool zu mit der Bitte, es uns ausgefüllt zu retournieren. Es dient uns für 
die Vorbereitung des massgeschneiderten Mission-Seminars. Sie besuchen dann das nur 
für Sie massgeschneiderte 2-Tagesseminar. Ziel: Vermittlung der neuesten Erkenntnisse und 
Ausarbeitung der bestmöglichen Mission für Ihr Unternehmen.

Anmelde-Nr. PW156

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 9 900.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw156

Telefon
+41 71 225 40 80
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Unternehmer und Unternehmen
Kundennutzen bieten, Free Cash Flow erwirtschaften, Vermögen aufbauen und sichern. 2 Tage.

Ein Grossteil des Vermögens des Unternehmers besteht oft aus dem Wert des Unternehmens. Dieser Wert soll nachhaltig 
erhalten und ausgebaut werden. Dank ausreichendem Free Cash Flow soll auch Privatvermögen geschaff en werden. Dies alles 
bedingt eine rentable Unternehmung. Rentabel sind aber nur jene Unternehmen, die einen hohen Kundennutzen bieten und 
diesen immer wieder neu erfi nden. In diesem Seminar lernen Sie, den Gesamtzusammenhang zwischen den Zielen für das 
Unternehmen und den Zielen für den privaten Vermögensaufbau herzustellen.

Ein typisches Kundenbriefi ng: Das Privatvermögen sicherstellen

«Der grösste Teil unseres Privatvermögens besteht aus dem Wert unserer Gesellschaftsanteile. Unseren Cash Flow 
benötigen wir Jahr für Jahr, um das Wachstum des Unternehmens zu fi nanzieren. Ausschüttungen sind kaum möglich. 
Wie bauen wir uns ein ‹sicheres› Privatvermögen auf?»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Unternehmerinnen und Unternehmer, die zusätzlich zu ihrem vollen Einsatz für das Unterneh-
men auch persönliche fi nanzielle Interessen realisieren und Vermögen aufbauen und sichern 
wollen.

Themen Wie privates Vermögen der Unternehmerfamilie entsteht

Free Cash Flow als Voraussetzung für Ausschütungen und Dividenden

Ein ausgewogenes Verhältnis zwischen Vermögen im Unternehmen und sicherem Privatver-
mögen schaff en

Was macht Unternehmen rentabel und wertvoll?

Das Management des stetig wachsenden Kundennutzens

Von der rentablen Unternehmung zur fi nanziell sicher gestellten Unternehmerfamilie

Personalisierung Nach Eingang Ihrer Anmeldung bitten wir Sie um ein Briefi ng, in welchem Sie uns Ihre konkre-
ten Anforderungen an das Seminar mitteilen. Es dient uns für die Vorbereitung des massge-
schneiderten 2-Tages-Seminars.

Anmelde-Nr. PW155

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Executive Center Küsnacht/Zürichsee

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 8 900.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw155

Telefon
+41 71 225 40 80

Die eigene Business Mission erarbeiten
Wofür steht unser Unternehmen oder unsere Organisation, wofür gibt es uns? 2 Tage.

Es ist das gemeinsame Ziel, das die Menschen motiviert, von einem Unternehmen begeistert zu sein: Begeisterung als Mitarbeite-
rin und Mitarbeiter, in diesem Unternehmen zu arbeiten; Begeisterung als Kunde, diesem Unternehmen vertrauen und von seinen 
Leistungen profi tieren zu können. Eine gute Business Mission entfaltet Kraft nach innen und aussen. Sie zeigt, warum es dieses 
Unternehmen geben muss. Sie gibt die Daseinsberechtigung. Sie zeigt den einzigartigen Nutzen. Sie dynamisiert und leitet.

Ein typisches Kundenbriefi ng: Wir erarbeiten eine neue Misson

«Was wollen die Eigner? Was der Aufsichts- oder Verwaltungsrat? Was ist richtig, was falsch? Erst eine griffi  ge Mission 
setzt unsere Führungskräfte in die Lage, sich Leitplanken- und zielkonform zu verhalten und sich für die richtigen Ziele 
und Werte zu engagieren.

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Entscheidungsträger, Eigner, Management und Fühurngskräfte, die eine begeisternde Mission 
für die Organisation entwickeln und umsetzen wollen.

Themen Die Kraft einer guten Mission: Beispiele aus der Praxis

Die Methodik: So wird eine starke Mission erarbeitet

Die Mission heute: Unsere Identität, ihre Vor- und Nachteile

Wie wird die Mission gelebt und welche Kraft entfaltet sie?

Die zukünftige Mission erarbeiten

Optionen, Bewertung, Umsetzungssimulation

Die bestmögliche Mission fi nden

Die Vernetzung mit Vision, Werten, Strategie, Struktur und Verhalten

Personalisierung Nach Erhalt Ihrer Anmeldung bitten wir Sie, uns ein Briefi ng zu erstellen. Dazu senden wir 
Ihnen das Mission-Tool zu mit der Bitte, es uns ausgefüllt zu retournieren. Es dient uns für 
die Vorbereitung des massgeschneiderten Mission-Seminars. Sie besuchen dann das nur 
für Sie massgeschneiderte 2-Tagesseminar. Ziel: Vermittlung der neuesten Erkenntnisse und 
Ausarbeitung der bestmöglichen Mission für Ihr Unternehmen.

Anmelde-Nr. PW156

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 9 900.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw156

Telefon
+41 71 225 40 80
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Die eigene Vision erarbeiten
In welche Zukunft wollen wir das Unternehmen entwickeln? 2 Tage.

Was wollen wir in 5, 10 oder vielleicht sogar 20 Jahren sein? Das selbe wie heute? Ein Mehr des selben? Oder ganz etwas an-
deres und wenn ja, was? Mit der Vision des Unternehmens beschreiben wir die gewollte Zukunft. Dabei orientieren wir uns 
an zwei wesentlichen Treibern für eine erfolgreiche Überlebensfähigkeit: Ungelösten Kundenproblemen, neuen Kunden- oder 
Konsumenten-Bedürfnissen und neuen Technologien. Die Vision des Unternehmens weist den Weg. Sie gibt Richtung und 
ist Basis für die Strategie des Unternehmens, seiner Divisions und Bereiche.

Ein typisches Kundenbriefi ng: Wir erarbeiten die Vision unseres Unternehmens

«Wir sind in einer reifen Branche, die Wettbewerbsintensität steigt, die Gewinnmargen sinken. Zugleich sehen wir, wie wir 
dank neuen Technologien komplett neue Märkte schaff en könnten. Um dauerhaft rentabel zu wachsen, brauchen wir eine 
neue Vision.»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Unternehmer und Top Management, die Leitplanken und Weichenstellungen für eine erfolgreiche 
Zukunft in die Organisation hineintragen wollen.

Themen Wie sich die eigene Branche in Zukunft verändern wird

Annahmen über relevante Trends, Erarbeiten von Szenarien

Relevante Veränderung frühzeitig erkennen, Handlungsbedarf aufzeigen

Die grossen Chancen und Geschäftsmöglichkeiten der Zukunft antizipieren

Die Vision: Was wollen wir in Zukunft sein?

Das visionäre Geschäftsmodelle entwickeln

Kompetenzen, Ressourcenbedarf, Meilensteine und Implementierungskonzept

Personalisierung Nach Erhalt Ihrer Anmeldung bitten wir Sie, uns ein Briefi ng zu erstellen. Dazu senden wir Ihnen 
das Visions-Tool zu mit der Bitte, es uns ausgefüllt zu retournieren. Es dient uns für die Vorbe-
reitung des für Sie massgeschneiderten Seminars. Ziel: Vermittlung der neuesten Erkenntnisse 
und Ausarbeitung der bestmöglichen Vision für Ihr Unternehmen.

Anmelde-Nr. PW157

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 9 900.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw157

Telefon
+41 71 225 40 80

Unsere Werte – heute und in Zukunft
Welche Werte und welches Verhalten sollen unser Handeln leiten? 2 Tage.

In jeder Organisation gibt es gelebte Werte: Ehrlichkeit und Vertrauen; Kundenorientierung; Leistungsorientierung; Innovationskraft 
oder viele andere. Meist sind es max. 20 Werte, die eine Unternehmenskultur prägen. Welche aber sind für Ihr Unternehmen die 
wichtigsten? Welche 5 – 10 Werte sollen in Zukunft besonders gelebt und das Denken und Handeln Ihrer Mitarbeitenden nach innen 
und aussen lenken? Sie lernen, die Werte Ihres Unternehmens zu priorisieren und Ihr Werte-Konzept im Unternehmen zu verankern.

Ein typisches Kundenbriefi ng: Die Werte unseres Unternehmens

«Wir haben starke Werte, sie haben sich historisch entwickelt. Nun ist ein Punkt erreicht, wo wir neue Impulse wollen: 
Schneller, unkomplizierter, kundennäher, innovativer, fehlertoleranter – wie brauchen neue Werte, und daraus resultie-
rend eine sich weiter entwickelnde Unternehmenskultur.»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Unternehmer, Top Management und Bereichsverantwortliche, welche die Bedeutung von wert-
orientierter Führung in ihrem Verantwortungsbereich oder in der ganzen Organisation verstär-
ken wollen.

Themen Wertorientierte Unternehmensführung: Best Practices

Werte als Basis für das Denken und Handeln, für Leistung und Zusammenarbeit

Die Methodik: So erarbeiten Sie das Werte-Konzept für Ihr Unternehmen

Bottom-up: Nicht von oben vorgeben, sondern mit den Leistungsträgern entwickeln

Mögliche Werte und ihre Bedeutung für die Entwicklung des Unternehmens

Die richtigen Werte: Priorisierung und Bestimmen der eigenen Werte

Verankerung der Werte im Unternehmen – das wertekonforme Verhalten

Personalisierung In diesem Seminar lernen Sie das Wissen und die Methodik zum Werte-Management. Zu-
gleich erarbeiten Sie anhand dieser Methodik das Werte-Konzept für Ihr Unternehmen. Nach 
Eingang Ihrer Anmeldung bitten wir Sie um ein Briefi ng, in welchem Sie uns Ihre konkreten 
Anforderungen an das Seminar mitteilen. Es dient uns für die Vorbereitung des massgeschnei-
derten 2-Tages-Seminars. 

Anmelde-Nr. PW158

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort    Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 9 500.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw158

Telefon
+41 71 225 40 80
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Die eigene Vision erarbeiten
In welche Zukunft wollen wir das Unternehmen entwickeln? 2 Tage.

Was wollen wir in 5, 10 oder vielleicht sogar 20 Jahren sein? Das selbe wie heute? Ein Mehr des selben? Oder ganz etwas an-
deres und wenn ja, was? Mit der Vision des Unternehmens beschreiben wir die gewollte Zukunft. Dabei orientieren wir uns 
an zwei wesentlichen Treibern für eine erfolgreiche Überlebensfähigkeit: Ungelösten Kundenproblemen, neuen Kunden- oder 
Konsumenten-Bedürfnissen und neuen Technologien. Die Vision des Unternehmens weist den Weg. Sie gibt Richtung und 
ist Basis für die Strategie des Unternehmens, seiner Divisions und Bereiche.

Ein typisches Kundenbriefi ng: Wir erarbeiten die Vision unseres Unternehmens

«Wir sind in einer reifen Branche, die Wettbewerbsintensität steigt, die Gewinnmargen sinken. Zugleich sehen wir, wie wir 
dank neuen Technologien komplett neue Märkte schaff en könnten. Um dauerhaft rentabel zu wachsen, brauchen wir eine 
neue Vision.»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Unternehmer und Top Management, die Leitplanken und Weichenstellungen für eine erfolgreiche 
Zukunft in die Organisation hineintragen wollen.

Themen Wie sich die eigene Branche in Zukunft verändern wird

Annahmen über relevante Trends, Erarbeiten von Szenarien

Relevante Veränderung frühzeitig erkennen, Handlungsbedarf aufzeigen

Die grossen Chancen und Geschäftsmöglichkeiten der Zukunft antizipieren

Die Vision: Was wollen wir in Zukunft sein?

Das visionäre Geschäftsmodelle entwickeln

Kompetenzen, Ressourcenbedarf, Meilensteine und Implementierungskonzept

Personalisierung Nach Erhalt Ihrer Anmeldung bitten wir Sie, uns ein Briefi ng zu erstellen. Dazu senden wir Ihnen 
das Visions-Tool zu mit der Bitte, es uns ausgefüllt zu retournieren. Es dient uns für die Vorbe-
reitung des für Sie massgeschneiderten Seminars. Ziel: Vermittlung der neuesten Erkenntnisse 
und Ausarbeitung der bestmöglichen Vision für Ihr Unternehmen.

Anmelde-Nr. PW157

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 9 900.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw157

Telefon
+41 71 225 40 80

Unsere Werte – heute und in Zukunft
Welche Werte und welches Verhalten sollen unser Handeln leiten? 2 Tage.

In jeder Organisation gibt es gelebte Werte: Ehrlichkeit und Vertrauen; Kundenorientierung; Leistungsorientierung; Innovationskraft 
oder viele andere. Meist sind es max. 20 Werte, die eine Unternehmenskultur prägen. Welche aber sind für Ihr Unternehmen die 
wichtigsten? Welche 5 – 10 Werte sollen in Zukunft besonders gelebt und das Denken und Handeln Ihrer Mitarbeitenden nach innen 
und aussen lenken? Sie lernen, die Werte Ihres Unternehmens zu priorisieren und Ihr Werte-Konzept im Unternehmen zu verankern.

Ein typisches Kundenbriefi ng: Die Werte unseres Unternehmens

«Wir haben starke Werte, sie haben sich historisch entwickelt. Nun ist ein Punkt erreicht, wo wir neue Impulse wollen: 
Schneller, unkomplizierter, kundennäher, innovativer, fehlertoleranter – wie brauchen neue Werte, und daraus resultie-
rend eine sich weiter entwickelnde Unternehmenskultur.»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Unternehmer, Top Management und Bereichsverantwortliche, welche die Bedeutung von wert-
orientierter Führung in ihrem Verantwortungsbereich oder in der ganzen Organisation verstär-
ken wollen.

Themen Wertorientierte Unternehmensführung: Best Practices

Werte als Basis für das Denken und Handeln, für Leistung und Zusammenarbeit

Die Methodik: So erarbeiten Sie das Werte-Konzept für Ihr Unternehmen

Bottom-up: Nicht von oben vorgeben, sondern mit den Leistungsträgern entwickeln

Mögliche Werte und ihre Bedeutung für die Entwicklung des Unternehmens

Die richtigen Werte: Priorisierung und Bestimmen der eigenen Werte

Verankerung der Werte im Unternehmen – das wertekonforme Verhalten

Personalisierung In diesem Seminar lernen Sie das Wissen und die Methodik zum Werte-Management. Zu-
gleich erarbeiten Sie anhand dieser Methodik das Werte-Konzept für Ihr Unternehmen. Nach 
Eingang Ihrer Anmeldung bitten wir Sie um ein Briefi ng, in welchem Sie uns Ihre konkreten 
Anforderungen an das Seminar mitteilen. Es dient uns für die Vorbereitung des massgeschnei-
derten 2-Tages-Seminars. 

Anmelde-Nr. PW158

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort    Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 9 500.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw158

Telefon
+41 71 225 40 80
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Die Unternehmenskultur verstärken
Die richtigen Ausprägungen der eigenen Unternehmenskultur verstärken. 2 Tage.

Erfolgreiche Unternehmen haben meist eine sehr ausgeprägte Unternehmenskultur. Diese lässt sich beschreiben. Ausprägun-
gen der Kultur lassen sich schnell fi nden: «Was charakterisiert unsere heutige Unternehmenskultur?» Meist stellt man dann 
fest, dass es ganz bestimmte Eigenheiten und Merkmale sind, die dem Unternehmen besondere Kraft verleihen. Welche sind 
dies und wie können diese besonders erfolgsrelevanten Kulturelemente noch viel stärker zur Wirkung gebracht werden?

Ein typisches Kundenbriefi ng: Die Unternehmenskultur verstärken

«Auf unsere Unternehmenskultur sind wir stolz. Unser ‹Winning Spirit› ist spürbar und zeichnet uns aus. Stetes Bemühen 
um das, was uns von anderen unterscheidet, ist aber nötig, um diesen Kulturvorsprung zu halten. Daher wollen wir die 
wichtigsten Kulturelemente besser herausarbeiten, um sie besser steuern und verstärken zu können.»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Oberste Führungskräfte und Executives, die an die Kraft einer bewusst gesteuerten Unterneh-
menskultur glauben und die wichtigen Ausprägungen der aktuellen Kultur weiter ausbauen und 
verstärken wollen.

Themen Die Steuerung der Unternehmenskultur als Führungsaufgabe

Executive Leadership und Unternehmenskultur 

Wie die richtige Unternehmenskultur den Erfolg treibt

Die eigene Unternehmenskultur analysieren und bewerten

Die erfolgsrelevanten Ausprägungen der Kultur erkennen

Strategie, Struktur, Prozesse und Kultur im Zusammenspiel

Die zukünftig wichtigsten Ausprägungen der eigenen Kultur verstärken

Die Stärke der Kultur messen und steuern

Personalisierung Nach Eingang Ihrer Anmeldung bitten wir Sie um ein Briefi ng, in welchem Sie uns Ihre konkreten 
Anforderungen an das Seminar mitteilen. Es dient uns für die Vorbereitung des massgeschnei-
derten 2-Tages-Seminars. 

Anmelde-Nr. PW159

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 9 500.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw159

Telefon
+41 71 225 40 80

Die Unternehmenskultur verändern
Wie verändert man eine Unternehmenskultur? Change Management und Transformation. 2 Tage.

Wenn sich das Umfeld des Unternehmens verändert, entsteht Anpassungsdruck. Wenn es neue Strategien und neue Ge-
schäftsmodelle braucht, um auch in Zukunft erfolgreich zu sein, hat dies meist gravierende Auswirkungen auf die Art, zu füh-
ren. Damit die Transformation gelingt, braucht es neues Denken, Flexibilität, Veränderungsbereitschaft. Das Unternehmen 
muss schneller, weniger komplex, fi t für Veränderungen, kundennäher, kostenorientierter, wagemutiger, innovativer und vieles 
andere mehr werden. Es braucht eine neue oder veränderte Unternehmenskultur.

Ein typisches Kundenbriefi ng: Die Unternehmenskultur verändern

«Unsere Unternehmung verändert sich massiv: Es braucht ein neues Denken, es braucht eine Unternehmenskultur, die mit 
der Digitalisierung, dem technologischen Wandel und der Dynamik der Märkte und Rahmenbedingungen mithalten kann. 
Wie vorgehen?»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Oberste Führungskräfte und Executives, die Management Team und Mitarbeitende fi t für Ver-
änderungsprozesse machen wollen und eine neue oder veränderte Unternehmenskultur gestal-
ten wollen.

Themen Die gewachsene Unternehmenskultur verstehen

Die Vorteile sehen, die Schwächen in Bezug auf nötige Transformation off enlegen

Die ideale Unternehmenskultur: abgestimmt mit Mission, Vision und Strategie

Sie gewollte Unternehmenskultur bestimmen

Konsequenzen für Management, Mitarbeitende, Systeme und Prozesse

Cultural Change als Bewährungsprobe für wirkliche Leader

Von der Ist- zur Soll-Kultur: Das Programm konzipieren

Personalisierung Nach Eingang Ihrer Anmeldung bitten wir Sie um ein Briefi ng, in welchem Sie uns Ihre konkre-
ten Anforderungen an das Seminar mitteilen. 

Es dient uns für die Vorbereitung des massgeschneiderten 2-Tages-Seminars.

Anmelde-Nr. PW160

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 9 500.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw160

Telefon
+41 71 225 40 80
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Die Unternehmenskultur verstärken
Die richtigen Ausprägungen der eigenen Unternehmenskultur verstärken. 2 Tage.

Erfolgreiche Unternehmen haben meist eine sehr ausgeprägte Unternehmenskultur. Diese lässt sich beschreiben. Ausprägun-
gen der Kultur lassen sich schnell fi nden: «Was charakterisiert unsere heutige Unternehmenskultur?» Meist stellt man dann 
fest, dass es ganz bestimmte Eigenheiten und Merkmale sind, die dem Unternehmen besondere Kraft verleihen. Welche sind 
dies und wie können diese besonders erfolgsrelevanten Kulturelemente noch viel stärker zur Wirkung gebracht werden?

Ein typisches Kundenbriefi ng: Die Unternehmenskultur verstärken

«Auf unsere Unternehmenskultur sind wir stolz. Unser ‹Winning Spirit› ist spürbar und zeichnet uns aus. Stetes Bemühen 
um das, was uns von anderen unterscheidet, ist aber nötig, um diesen Kulturvorsprung zu halten. Daher wollen wir die 
wichtigsten Kulturelemente besser herausarbeiten, um sie besser steuern und verstärken zu können.»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Oberste Führungskräfte und Executives, die an die Kraft einer bewusst gesteuerten Unterneh-
menskultur glauben und die wichtigen Ausprägungen der aktuellen Kultur weiter ausbauen und 
verstärken wollen.

Themen Die Steuerung der Unternehmenskultur als Führungsaufgabe

Executive Leadership und Unternehmenskultur 

Wie die richtige Unternehmenskultur den Erfolg treibt

Die eigene Unternehmenskultur analysieren und bewerten

Die erfolgsrelevanten Ausprägungen der Kultur erkennen

Strategie, Struktur, Prozesse und Kultur im Zusammenspiel

Die zukünftig wichtigsten Ausprägungen der eigenen Kultur verstärken

Die Stärke der Kultur messen und steuern

Personalisierung Nach Eingang Ihrer Anmeldung bitten wir Sie um ein Briefi ng, in welchem Sie uns Ihre konkreten 
Anforderungen an das Seminar mitteilen. Es dient uns für die Vorbereitung des massgeschnei-
derten 2-Tages-Seminars. 

Anmelde-Nr. PW159

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 9 500.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw159

Telefon
+41 71 225 40 80

Die Unternehmenskultur verändern
Wie verändert man eine Unternehmenskultur? Change Management und Transformation. 2 Tage.

Wenn sich das Umfeld des Unternehmens verändert, entsteht Anpassungsdruck. Wenn es neue Strategien und neue Ge-
schäftsmodelle braucht, um auch in Zukunft erfolgreich zu sein, hat dies meist gravierende Auswirkungen auf die Art, zu füh-
ren. Damit die Transformation gelingt, braucht es neues Denken, Flexibilität, Veränderungsbereitschaft. Das Unternehmen 
muss schneller, weniger komplex, fi t für Veränderungen, kundennäher, kostenorientierter, wagemutiger, innovativer und vieles 
andere mehr werden. Es braucht eine neue oder veränderte Unternehmenskultur.

Ein typisches Kundenbriefi ng: Die Unternehmenskultur verändern

«Unsere Unternehmung verändert sich massiv: Es braucht ein neues Denken, es braucht eine Unternehmenskultur, die mit 
der Digitalisierung, dem technologischen Wandel und der Dynamik der Märkte und Rahmenbedingungen mithalten kann. 
Wie vorgehen?»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Oberste Führungskräfte und Executives, die Management Team und Mitarbeitende fi t für Ver-
änderungsprozesse machen wollen und eine neue oder veränderte Unternehmenskultur gestal-
ten wollen.

Themen Die gewachsene Unternehmenskultur verstehen

Die Vorteile sehen, die Schwächen in Bezug auf nötige Transformation off enlegen

Die ideale Unternehmenskultur: abgestimmt mit Mission, Vision und Strategie

Sie gewollte Unternehmenskultur bestimmen

Konsequenzen für Management, Mitarbeitende, Systeme und Prozesse

Cultural Change als Bewährungsprobe für wirkliche Leader

Von der Ist- zur Soll-Kultur: Das Programm konzipieren

Personalisierung Nach Eingang Ihrer Anmeldung bitten wir Sie um ein Briefi ng, in welchem Sie uns Ihre konkre-
ten Anforderungen an das Seminar mitteilen. 

Es dient uns für die Vorbereitung des massgeschneiderten 2-Tages-Seminars.

Anmelde-Nr. PW160

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 9 500.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw160

Telefon
+41 71 225 40 80
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Das gewollte Verhalten unserer Führungskräfte
Welches Verhalten erwarten wir von unseren Führungskräften und Leistungsträgern? 2 Tage.

Wie erarbeitet man einen «Code of Conduct», einen Verhaltens-Kodex für ein Unternehmen oder eine Organisation? Wo Men-
schen zusammenarbeiten, um gemeinsame Ziele zu erreichen, braucht es Spielregeln. Diese sollen sich auf das Verhalten 
auswirken. Sie sollen das Verhalten von Führungskräften und deren Mitarbeitenden leiten: dort, wo es nötig ist, um als Einheit 
nach aussen aufzutreten; um so zu führen, wie es gewollt ist; um Einheitlichkeit zu schaff en, wo es nötig ist und dennoch 
individuelle Freiheit und Entfaltung zu fördern, wo es sinnvoll ist.

Ein typisches Kundenbriefi ng: Die Unternehmenskultur verstärken

«Es sind immer die Besten, die sich alle Freiheiten herausnehmen, fast unführbar sind und sich mit Hinweis auf ihren Erfolg 
Dinge herausnehmen, die so nicht gehen. Wir brauchen Spielregeln: Was geht, was nicht. Wie erarbeiten? Wie implementieren?»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Führungskräfte und Executives, die eine Einheitlichkeit der gelebten Führung und Verhaltensprin-
zipien in der Organisation durch einen Verhaltens-Kodex bewirken wollen, ohne die individuelle 
Leistungsfähigkeit der Einzelnen unnötig einzuschränken.

Themen Gute Führung setzt Leitplanken und bestimmt Spielregeln

Der Verhaltens-Kodex als wichtige Spielregel und Basis für Dynamik und Selbstorganisation

Typologie des Verhaltens von Führungskräften: Abwartend angepasst für draufgängerisch 
einzelegoistisch

Welches Verhalten ist gewollt und soll gefördert werden?

Welches Verhalten ist ungewollt und sollte vermieden werden?

Die Ausarbeitung des Verhaltens-Kodex des Unternehmen

Belohnung, Sanktionen, Anreize: Wie umsetzen?

Personalisierung Nach Eingang Ihrer Anmeldung bitten wir Sie um ein Briefi ng, in welchem Sie uns Ihre konkre-
ten Anforderungen an das Seminar mitteilen. 

Es dient uns für die Vorbereitung des massgeschneiderten 2-Tages-Seminars. 

Anmelde-Nr. PW161

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 9 500.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw161

Telefon
+41 71 225 40 80

Identität und Vision vordenken
Wo stehen wir, wohin wollen wir? 2 Tage.

Bevor Sie dieses Thema mit einem erweiterten Kreis in Ihrem Unternehmen anpacken wollen, ist es allenfalls interessant, die Vor-
bereitung darauf im Rahmen eines individuellen Workshops zu durchlaufen. So haben Sie die wesentlichen Fragen dazu bereits 
durchleuchtet und alternative Weichenstellungen bereits erkannt. Sie wissen besser als zuvor, was Sie wollen und was Sie sicher 
nicht wollen. Sie haben das, was Sie als Unternehmen heute sind, mit unserem Dozenten als Sparring-Partner vorformuliert. 
Sie haben über das mögliche Geschäft der Zukunft nachgedacht. Nun können Sie das Thema auch in Ihrem Führungskreis ziel-
gerichtet bearbeiten.

Ein typisches Kundenbriefi ng: Unser Geschäft heute und morgen

«Was passiert mit dem Geschäft, von welchem wir heute leben? Wo gibt es neue Märkte, die wir erschaff en könnten? Sol-
che und ähnliche Fragen möchte ich als Top Manager durchdenken, bevor ich ein internes Projekt dazu lanciere.»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Executives, Unternehmer/innen und Führungskräfte, die sich auf ein Projekt zu Identität und 
Vision vorbereiten wollen.

Themen Was ist die Identität des Unternehmens heute?

Für was steht das Unternehmen bei den Stakeholders, im relevanten Umfeld?

Was ist sein Markenkern, was der zentrale Kundennutzen für das Kunden system?

Wird dieses Geschäft Bestand haben, ausbaubar sein oder unterliegt es der Disruption, 
Hyperwettbewerb, Stagnation und einer sinkenden Branchen rentabilität?

Können wir unsere Wettbewerbsposition sichern und auch in Zukunft rentabel und 
lebensfähig tätig sein?

Was soll oder muss unser Geschäft in Zukunft sein? Mehr des Selben oder ganz etwas 
anderes?

Personalisierung Nach Erhalt Ihrer Anmeldung bitten wir Sie, uns ein Briefi ng zu erstellen. Es dient uns für die 
Vorbereitung des für Sie massgeschneiderten Seminars.

Anmelde-Nr. PW162

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 9 700.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw162

Telefon
+41 71 225 40 80
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Das gewollte Verhalten unserer Führungskräfte
Welches Verhalten erwarten wir von unseren Führungskräften und Leistungsträgern? 2 Tage.

Wie erarbeitet man einen «Code of Conduct», einen Verhaltens-Kodex für ein Unternehmen oder eine Organisation? Wo Men-
schen zusammenarbeiten, um gemeinsame Ziele zu erreichen, braucht es Spielregeln. Diese sollen sich auf das Verhalten 
auswirken. Sie sollen das Verhalten von Führungskräften und deren Mitarbeitenden leiten: dort, wo es nötig ist, um als Einheit 
nach aussen aufzutreten; um so zu führen, wie es gewollt ist; um Einheitlichkeit zu schaff en, wo es nötig ist und dennoch 
individuelle Freiheit und Entfaltung zu fördern, wo es sinnvoll ist.

Ein typisches Kundenbriefi ng: Die Unternehmenskultur verstärken

«Es sind immer die Besten, die sich alle Freiheiten herausnehmen, fast unführbar sind und sich mit Hinweis auf ihren Erfolg 
Dinge herausnehmen, die so nicht gehen. Wir brauchen Spielregeln: Was geht, was nicht. Wie erarbeiten? Wie implementieren?»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Führungskräfte und Executives, die eine Einheitlichkeit der gelebten Führung und Verhaltensprin-
zipien in der Organisation durch einen Verhaltens-Kodex bewirken wollen, ohne die individuelle 
Leistungsfähigkeit der Einzelnen unnötig einzuschränken.

Themen Gute Führung setzt Leitplanken und bestimmt Spielregeln

Der Verhaltens-Kodex als wichtige Spielregel und Basis für Dynamik und Selbstorganisation

Typologie des Verhaltens von Führungskräften: Abwartend angepasst für draufgängerisch 
einzelegoistisch

Welches Verhalten ist gewollt und soll gefördert werden?

Welches Verhalten ist ungewollt und sollte vermieden werden?

Die Ausarbeitung des Verhaltens-Kodex des Unternehmen

Belohnung, Sanktionen, Anreize: Wie umsetzen?

Personalisierung Nach Eingang Ihrer Anmeldung bitten wir Sie um ein Briefi ng, in welchem Sie uns Ihre konkre-
ten Anforderungen an das Seminar mitteilen. 

Es dient uns für die Vorbereitung des massgeschneiderten 2-Tages-Seminars. 

Anmelde-Nr. PW161

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 9 500.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw161

Telefon
+41 71 225 40 80

Identität und Vision vordenken
Wo stehen wir, wohin wollen wir? 2 Tage.

Bevor Sie dieses Thema mit einem erweiterten Kreis in Ihrem Unternehmen anpacken wollen, ist es allenfalls interessant, die Vor-
bereitung darauf im Rahmen eines individuellen Workshops zu durchlaufen. So haben Sie die wesentlichen Fragen dazu bereits 
durchleuchtet und alternative Weichenstellungen bereits erkannt. Sie wissen besser als zuvor, was Sie wollen und was Sie sicher 
nicht wollen. Sie haben das, was Sie als Unternehmen heute sind, mit unserem Dozenten als Sparring-Partner vorformuliert. 
Sie haben über das mögliche Geschäft der Zukunft nachgedacht. Nun können Sie das Thema auch in Ihrem Führungskreis ziel-
gerichtet bearbeiten.

Ein typisches Kundenbriefi ng: Unser Geschäft heute und morgen

«Was passiert mit dem Geschäft, von welchem wir heute leben? Wo gibt es neue Märkte, die wir erschaff en könnten? Sol-
che und ähnliche Fragen möchte ich als Top Manager durchdenken, bevor ich ein internes Projekt dazu lanciere.»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Executives, Unternehmer/innen und Führungskräfte, die sich auf ein Projekt zu Identität und 
Vision vorbereiten wollen.

Themen Was ist die Identität des Unternehmens heute?

Für was steht das Unternehmen bei den Stakeholders, im relevanten Umfeld?

Was ist sein Markenkern, was der zentrale Kundennutzen für das Kunden system?

Wird dieses Geschäft Bestand haben, ausbaubar sein oder unterliegt es der Disruption, 
Hyperwettbewerb, Stagnation und einer sinkenden Branchen rentabilität?

Können wir unsere Wettbewerbsposition sichern und auch in Zukunft rentabel und 
lebensfähig tätig sein?

Was soll oder muss unser Geschäft in Zukunft sein? Mehr des Selben oder ganz etwas 
anderes?

Personalisierung Nach Erhalt Ihrer Anmeldung bitten wir Sie, uns ein Briefi ng zu erstellen. Es dient uns für die 
Vorbereitung des für Sie massgeschneiderten Seminars.

Anmelde-Nr. PW162

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 9 700.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw162

Telefon
+41 71 225 40 80
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Anforderungen an das Top Management.Ziele setzen, vorgeben, vereinbaren
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Seminar-Angebote:

Dauerhaft rentabel überleben 46

Die Zukunftsfähigkeit des Unternehmens aktiv sicherstellen.

Ehrgeizig wachsen 47

Welche Wachstumsziele sind ausreichend ehrgeizig?   
Wie wird zu vorsichtiges Planen verhindert?

Das Erreichte halten 48

Wer grossartige Ergebnisse erzielt, sollte alles tun um das Erreichte zu sichern.

Innovativ und kreativ Neues erschaffen 49

Innovation und Wunsch nach neuen Geschäftsideen im Unternehmen verankern.

Gewinn- und Cash Flow sichern oder steigern 50

Nur wer hohe Gewinnziele setzt wird hohe Proitabilität erreichen.

Rentabilität und Wertsteigerung dank Investitionen 51

Wo rentiert das investierte Geld am besten? Wo bringt es am meisten Wertsteigerung?   
Dort investieren, wo es sich lohnt.

Marke und Identität stärken 52

Markenmanagement: Aktive und inaktive Marken optimal nutzen.

Marktanteile gewinnen 53

Wie der Wettstreit um Marktanteile erfolgreich geführt wird.

Gesund schrumpfen 54

Grösse ist nicht alles. Gesundschrumpfen oft die richtige Kur.

Das Geschäft internationalisieren 55

Das Unternehmen als internationalen oder globalen Player positionieren.

Wirkungsvoll Führen 56

Die eigenen Führungsprinzipien, das eigene Führungsverhalten auf dem Prüfstand.

Risikoanfälligkeit reduzieren 57

Risiken aus Management-Sicht erkennen. Den Risk Profiler erstellen.
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Dauerhaft rentabel überleben
Die Zukunftsfähigkeit des Unternehmens aktiv sicherstellen. 2 Tage.

Das oberste Ziel einer Organisation ist, zu überleben. Nicht irgendwie, sondern dauerhaft und erfolgreich, somit auch über-
durchschnittlich rentabel. Dass dies keine Selbstverständlichkeit ist, zeigen die Statistiken: Die durchschnittliche Lebensdauer 
eines Unternehmens beträgt, je nach Berechnungsmodell, 8 bis 10 Jahre. Auch über viele Jahre erfolgreiche Unternehmen 
sind nicht für die Ewigkeit gebaut: Disruption und Wandel ohne frühzeitige Anpassung können auch etablierte Unternehmen 
hinwegraff en. Was also tun, um dauerhaft rentabel zu überleben?

Ein typisches Kundenbriefi ng: Sind wir zu stark, um unterzugehen?

«Wir sind seit Jahren so erfolgreich, dass wir es uns gar nicht vorstellen können, in unserer Zukunft gefährdet zu sein. 
Vielleicht sind wir aber auch nur betriebsblind: Haben wir keine Probleme oder sehen wir sie nur nicht? Ich möchte mich 
einem ‹Zukunfts-Check› stellen, moderiert von einem St. Galler Top Consultant.»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe CEOs, Vorstände, Direktoren, Geschäftsführer, Unternehmerinnen und Unternehmer, Verant-
wortliche für Geschäftsbereiche, Business Units, Funktional Verantwortliche

Themen Die Erfolgsmerkmale erfolgreicher Unternehmen

Warum Unternehmen insolvent werden oder ihre Lebensfähigkeit verlieren

Dauerhaft rentabel überleben: eine ganzheitliche Betrachtung

Das Geschäft von heute verteidigen und ausbauen

In das Geschäft der Zukunft investieren

Die Zukunftsfähigkeit durch weitsichtiges Management aktiv sicherstellen

Personalisierung Dieses 2-tägige Seminar wird exklusiv auf die Wünsche und Bedürfnisse der Teilnehmerin 
oder des Teilnehmers ausgerichtet. Sie erstellen dazu ein kurzes Briefi ng, unsere Dozierenden 
entwickeln darauf aufbauend das massgeschneiderte Seminar.

Anmelde-Nr. PW201

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 9 500.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw201

Telefon
+41 71 225 40 80

Ehrgeizig wachsen
Welche Wachstumsziele sind ausreichend ehrgeizig? Wie wird zu vorsichtiges Planen verhindert? 2 Tage.

Unternehmen mit ehrgeizigen Wachstumszielen wachsen meist schneller als solche, die weniger ambitioniert sind. Im jährli-
chen Planungs- und Budgetierungsprozess ist somit darauf zu achten, dass nicht allzu vorsichtig geplant wird. Wenn die 
Zielerreichung dann noch Basis für die Anreizlogik ist, tendieren die Budgetierenden dazu, nur Ziele zu setzen, die auch ohne 
besondere Anstrengungen erreichbar sind. Das bremst das mögliche Wachstum, die Potenziale werden nicht ausreichend 
genutzt. Was tun?

Ein typisches Kundenbriefi ng: Lasst uns mutiger budgetieren!

«Im Herbst reichen unsere Führungskräfte ihre Budgets ein. Sie begnügen sich mit Zielen, von denen sie wissen, dass sie 
diese auch erreichen werden. Sie planen viel zu wenig ehrgeizig. Dies wirkt wie eine sich selbst erfüllende Prophezeiung: 
Wir planen zu wenig Wachstum und darum erreichen wir auch zu wenig Wachstum.»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Oberste und obere Führungskräfte und Entscheider, die ihre Organisation auf ehrgeiziges 
Wachstum ausrichten wollen.

Themen Wachstumsziele und Wachstumspotenziale des Unternehmens

Finanzielle Konsequenzen des Wachstums

Gesetzmässigkeiten im eigenen Planungs- und Budgetierungsprozess

Warum Führungskräfte vorsichtig statt mutig budgetieren

Das richtige Wachstum und die bestmöglichen Wachstums-Strategien

Zielvorgaben für den Budgetierungsprozess

Leistungsträger dazu motivieren, ehrgeizige statt absehbar erreichbare Ziele zu planen

Personalisierung Nach Erhalt Ihrer Anmeldung bitten wir Sie, uns ein Briefi ng zu erstellen. Es dient uns für die 
Vorbereitung des für Sie massgeschneiderten Seminars.

Anmelde-Nr. PW202

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort    Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 9 500.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw202

Telefon
+41 71 225 40 80
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Dauerhaft rentabel überleben
Die Zukunftsfähigkeit des Unternehmens aktiv sicherstellen. 2 Tage.

Das oberste Ziel einer Organisation ist, zu überleben. Nicht irgendwie, sondern dauerhaft und erfolgreich, somit auch über-
durchschnittlich rentabel. Dass dies keine Selbstverständlichkeit ist, zeigen die Statistiken: Die durchschnittliche Lebensdauer 
eines Unternehmens beträgt, je nach Berechnungsmodell, 8 bis 10 Jahre. Auch über viele Jahre erfolgreiche Unternehmen 
sind nicht für die Ewigkeit gebaut: Disruption und Wandel ohne frühzeitige Anpassung können auch etablierte Unternehmen 
hinwegraff en. Was also tun, um dauerhaft rentabel zu überleben?

Ein typisches Kundenbriefi ng: Sind wir zu stark, um unterzugehen?

«Wir sind seit Jahren so erfolgreich, dass wir es uns gar nicht vorstellen können, in unserer Zukunft gefährdet zu sein. 
Vielleicht sind wir aber auch nur betriebsblind: Haben wir keine Probleme oder sehen wir sie nur nicht? Ich möchte mich 
einem ‹Zukunfts-Check› stellen, moderiert von einem St. Galler Top Consultant.»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe CEOs, Vorstände, Direktoren, Geschäftsführer, Unternehmerinnen und Unternehmer, Verant-
wortliche für Geschäftsbereiche, Business Units, Funktional Verantwortliche

Themen Die Erfolgsmerkmale erfolgreicher Unternehmen

Warum Unternehmen insolvent werden oder ihre Lebensfähigkeit verlieren

Dauerhaft rentabel überleben: eine ganzheitliche Betrachtung

Das Geschäft von heute verteidigen und ausbauen

In das Geschäft der Zukunft investieren

Die Zukunftsfähigkeit durch weitsichtiges Management aktiv sicherstellen

Personalisierung Dieses 2-tägige Seminar wird exklusiv auf die Wünsche und Bedürfnisse der Teilnehmerin 
oder des Teilnehmers ausgerichtet. Sie erstellen dazu ein kurzes Briefi ng, unsere Dozierenden 
entwickeln darauf aufbauend das massgeschneiderte Seminar.

Anmelde-Nr. PW201

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 9 500.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw201

Telefon
+41 71 225 40 80

Ehrgeizig wachsen
Welche Wachstumsziele sind ausreichend ehrgeizig? Wie wird zu vorsichtiges Planen verhindert? 2 Tage.

Unternehmen mit ehrgeizigen Wachstumszielen wachsen meist schneller als solche, die weniger ambitioniert sind. Im jährli-
chen Planungs- und Budgetierungsprozess ist somit darauf zu achten, dass nicht allzu vorsichtig geplant wird. Wenn die 
Zielerreichung dann noch Basis für die Anreizlogik ist, tendieren die Budgetierenden dazu, nur Ziele zu setzen, die auch ohne 
besondere Anstrengungen erreichbar sind. Das bremst das mögliche Wachstum, die Potenziale werden nicht ausreichend 
genutzt. Was tun?

Ein typisches Kundenbriefi ng: Lasst uns mutiger budgetieren!

«Im Herbst reichen unsere Führungskräfte ihre Budgets ein. Sie begnügen sich mit Zielen, von denen sie wissen, dass sie 
diese auch erreichen werden. Sie planen viel zu wenig ehrgeizig. Dies wirkt wie eine sich selbst erfüllende Prophezeiung: 
Wir planen zu wenig Wachstum und darum erreichen wir auch zu wenig Wachstum.»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Oberste und obere Führungskräfte und Entscheider, die ihre Organisation auf ehrgeiziges 
Wachstum ausrichten wollen.

Themen Wachstumsziele und Wachstumspotenziale des Unternehmens

Finanzielle Konsequenzen des Wachstums

Gesetzmässigkeiten im eigenen Planungs- und Budgetierungsprozess

Warum Führungskräfte vorsichtig statt mutig budgetieren

Das richtige Wachstum und die bestmöglichen Wachstums-Strategien

Zielvorgaben für den Budgetierungsprozess

Leistungsträger dazu motivieren, ehrgeizige statt absehbar erreichbare Ziele zu planen

Personalisierung Nach Erhalt Ihrer Anmeldung bitten wir Sie, uns ein Briefi ng zu erstellen. Es dient uns für die 
Vorbereitung des für Sie massgeschneiderten Seminars.

Anmelde-Nr. PW202

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort    Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 9 500.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw202

Telefon
+41 71 225 40 80
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Das Erreichte halten
Wer grossartige Ergebnisse erzielt, sollte alles tun um das Erreichte zu sichern. 2 Tage

Scheuen Sie sich nicht, eine gut ausgedachte Haltestrategie zu entwerfen. Oft ist es besser, zu konsolidieren, zu optimieren und 
das Erreichte zu sichern als ungestüm von Jahr zu Jahr weiter zu wachsen. Gerade dynamisch und sich schnell verändernde Un-
ternehmen brauchen dieses Innehalten: Um Prozesse und Strukturen nachwachsen zu lassen; um Mitarbeiter aufzubauen und zu 
entwickeln; um fi nanziell das Wachstum zu verkraften. Konsolidierung – von Zeit zu Zeit – ist eine sehr wirkungsvolle Konzeption. 
Gönnen Sie sich eine Zeit der Beruhigung, der Fokussierung, der Bereinigung. Eine Zeit mit dem Ziel, das Erreichte zu halten.

Ein typisches Kundenbriefi ng: Konsolidierung und Verzicht auf übertriebene Vielfalt?

«In den letzten 5 Jahren sind wir gewachsen, haben uns digitalisiert, wurden internationaler, waren innovativ. Nun sind alle 
erschöpft, ständig in Sitzungen, am Koordinieren. Ideen für Neues gehen uns nicht aus. Ich aber spüre: Wir brauchen eine 
Konsolidierung. Eine Verschnaufpause. Wie soll ich dies angehen?»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Führungskräfte aus dynamischen Organisationen, für die folgende Devise gilt: Konsolidieren, 
erst danach wieder wachsen – weniger ist mehr.

Themen Die Haltestrategie: Die eigene Wettbewerbsposition halten

Konsolidieren, Fokussieren, Abbau von Verlustgeschäften und Verzicht auf Aktivitäten 
mit schlechter Input-Output-Relation

Auch «Halten» kann sehr ehrgeizig sein: Wenn sich vieles verändert!

Wenn ein Zuviel an Dynamik und Innovation zu Unruhe, Qualitätsverlust und Überkomplexität 
führt: Was tun und wie vorgehen?

Das Geschäftsmodell ausdünnen: Was brauchen wir wirklich, was nicht?

Management Team und Mitarbeitende auf eine gekonnte, erfolgreiche Haltestrategie ausrichten

Die Bedeutung des Anreizmodells in einer Phase der Konsolidierung

Personalisierung Nach Erhalt Ihrer Anmeldung bitten wir Sie, uns ein Briefi ng zu erstellen. Es dient uns für die 
Vorbereitung des für Sie massgeschneiderten Seminars.

Anmelde-Nr. PW203

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort   Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 9 500.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw203

Telefon
+41 71 225 40 80

Innovativ und kreativ Neues erschaff en
Innovation und Wunsch nach neuen Geschäftsideen im Unternehmen verankern. 2 Tage.

Im erfolgreichen Unternehmen fi nden sich viele hervorragende Geschäftsideen. Würden sie richtig adressiert, könnte innovativ und 
kreativ Neues erschaff en werden. Nur: Wer hat Zeit, wer soll das machen? Warum die Risiken eines Flops eingehen, Ressourcen 
dem aktuellen Kerngeschäft entziehen, womöglich noch das eigene Geschäft durch Verdrängung kannibalisieren? Die Konsequenz: 
Das Unternehmen wäre potenziell sehr innovativ, der Erfolg im aktuellen Geschäft aber bindet alle Ressourcen, die Sicherung der 
Zukunft kommt zu kurz. Wie kann daher die Innovationskraft und mit ihr die Fähigkeit, Neues zu erschaff en, verstärkt werden?

Ein typisches Kundenbriefi ng: Wie die vielen guten Ideen für neues Geschäft nutzen?

«Ich bin sicher: In unserem Unternehmen gibt es eine Vielzahl an guten Ideen für neue Geschäftsmodelle und neues 
Geschäft. Das laufende Geschäft beansprucht uns alle aber zu 100%. Wir haben keine Zeit für das Neue. Was tun und wie 
vorgehen?»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Entscheidungsträger, Eigner, Management und Führungskräfte, die neue Geschäftsideen aus 
dem Unternehmen heraus entwickeln und in attraktive neue Geschäfte überführen wollen.

Themen Im Unternehmen schlummern viele gute Geschäftsideen

Wie vorgehen, um sie zu fi nden, zu bewerten und die besten zu realisieren?

Corporate Startup-Management

Kompetenzbasierte neue Geschäftsmodelle fi nden und umsetzen

Die Innovationskraft der gesamten Organisation stärken

Das Neugeschäft-Portfolio

Keine Angst vor interner Kannibalisierung

Neue Märkte schaff en, neue Marktpositionen einnehmen

Personalisierung Nach Erhalt Ihrer Anmeldung bitten wir Sie, uns ein Briefi ng zu erstellen. Es dient uns für die 
Vorbereitung des für Sie massgeschneiderten Seminars.

Anmelde-Nr. PW204

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort   Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 9 500.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw204

Telefon
+41 71 225 40 80
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Das Erreichte halten
Wer grossartige Ergebnisse erzielt, sollte alles tun um das Erreichte zu sichern. 2 Tage

Scheuen Sie sich nicht, eine gut ausgedachte Haltestrategie zu entwerfen. Oft ist es besser, zu konsolidieren, zu optimieren und 
das Erreichte zu sichern als ungestüm von Jahr zu Jahr weiter zu wachsen. Gerade dynamisch und sich schnell verändernde Un-
ternehmen brauchen dieses Innehalten: Um Prozesse und Strukturen nachwachsen zu lassen; um Mitarbeiter aufzubauen und zu 
entwickeln; um fi nanziell das Wachstum zu verkraften. Konsolidierung – von Zeit zu Zeit – ist eine sehr wirkungsvolle Konzeption. 
Gönnen Sie sich eine Zeit der Beruhigung, der Fokussierung, der Bereinigung. Eine Zeit mit dem Ziel, das Erreichte zu halten.

Ein typisches Kundenbriefi ng: Konsolidierung und Verzicht auf übertriebene Vielfalt?

«In den letzten 5 Jahren sind wir gewachsen, haben uns digitalisiert, wurden internationaler, waren innovativ. Nun sind alle 
erschöpft, ständig in Sitzungen, am Koordinieren. Ideen für Neues gehen uns nicht aus. Ich aber spüre: Wir brauchen eine 
Konsolidierung. Eine Verschnaufpause. Wie soll ich dies angehen?»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Führungskräfte aus dynamischen Organisationen, für die folgende Devise gilt: Konsolidieren, 
erst danach wieder wachsen – weniger ist mehr.

Themen Die Haltestrategie: Die eigene Wettbewerbsposition halten

Konsolidieren, Fokussieren, Abbau von Verlustgeschäften und Verzicht auf Aktivitäten 
mit schlechter Input-Output-Relation

Auch «Halten» kann sehr ehrgeizig sein: Wenn sich vieles verändert!

Wenn ein Zuviel an Dynamik und Innovation zu Unruhe, Qualitätsverlust und Überkomplexität 
führt: Was tun und wie vorgehen?

Das Geschäftsmodell ausdünnen: Was brauchen wir wirklich, was nicht?

Management Team und Mitarbeitende auf eine gekonnte, erfolgreiche Haltestrategie ausrichten

Die Bedeutung des Anreizmodells in einer Phase der Konsolidierung

Personalisierung Nach Erhalt Ihrer Anmeldung bitten wir Sie, uns ein Briefi ng zu erstellen. Es dient uns für die 
Vorbereitung des für Sie massgeschneiderten Seminars.

Anmelde-Nr. PW203

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort   Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 9 500.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw203

Telefon
+41 71 225 40 80

Innovativ und kreativ Neues erschaff en
Innovation und Wunsch nach neuen Geschäftsideen im Unternehmen verankern. 2 Tage.

Im erfolgreichen Unternehmen fi nden sich viele hervorragende Geschäftsideen. Würden sie richtig adressiert, könnte innovativ und 
kreativ Neues erschaff en werden. Nur: Wer hat Zeit, wer soll das machen? Warum die Risiken eines Flops eingehen, Ressourcen 
dem aktuellen Kerngeschäft entziehen, womöglich noch das eigene Geschäft durch Verdrängung kannibalisieren? Die Konsequenz: 
Das Unternehmen wäre potenziell sehr innovativ, der Erfolg im aktuellen Geschäft aber bindet alle Ressourcen, die Sicherung der 
Zukunft kommt zu kurz. Wie kann daher die Innovationskraft und mit ihr die Fähigkeit, Neues zu erschaff en, verstärkt werden?

Ein typisches Kundenbriefi ng: Wie die vielen guten Ideen für neues Geschäft nutzen?

«Ich bin sicher: In unserem Unternehmen gibt es eine Vielzahl an guten Ideen für neue Geschäftsmodelle und neues 
Geschäft. Das laufende Geschäft beansprucht uns alle aber zu 100%. Wir haben keine Zeit für das Neue. Was tun und wie 
vorgehen?»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Entscheidungsträger, Eigner, Management und Führungskräfte, die neue Geschäftsideen aus 
dem Unternehmen heraus entwickeln und in attraktive neue Geschäfte überführen wollen.

Themen Im Unternehmen schlummern viele gute Geschäftsideen

Wie vorgehen, um sie zu fi nden, zu bewerten und die besten zu realisieren?

Corporate Startup-Management

Kompetenzbasierte neue Geschäftsmodelle fi nden und umsetzen

Die Innovationskraft der gesamten Organisation stärken

Das Neugeschäft-Portfolio

Keine Angst vor interner Kannibalisierung

Neue Märkte schaff en, neue Marktpositionen einnehmen

Personalisierung Nach Erhalt Ihrer Anmeldung bitten wir Sie, uns ein Briefi ng zu erstellen. Es dient uns für die 
Vorbereitung des für Sie massgeschneiderten Seminars.

Anmelde-Nr. PW204

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort   Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 9 500.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw204

Telefon
+41 71 225 40 80
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Gewinn- und Cash Flow sichern oder steigern
Nur wer hohe Gewinnziele setzt wird hohe Profi tabilität erreichen. 2 Tage.

Wer allzu verliebt in die eigenen Produkte und Leistungen ist, wer jedem Kunden alles recht machen möchte, der vergisst häu-
fi g, dass es eine ganz einfache Gesetzmässigkeit für das Überleben des Unternehmens gibt: «Cash ist King». Nur wer sich 
hohe Gewinnziele setzt, wird eine hohe Profi tabilität erreichen. Nur wer viel Cash erwirtschaftet, kann nachhaltig investieren, 
auch in neue, riskante Geschäftsmodelle. In diesem Seminar lernen Sie, Ihr Business auf das auszurichten, was es braucht: 
Hohen Ebit und hohen Cash Flow. Nachhaltig und kundenorientiert.

Ein typisches Kundenbriefi ng: Wir wollen Ebit und Cash Flow massiv verbessern

«Unser Cash Flow reicht nicht aus, um in das Wachstum im laufenden Geschäfts und in neue Geschäftsmodelle gleichzeitig 
zu investieren. Statt Schulden abzubauen und eine ordentliche Dividende auszuschütten, wächst die Verschuldung. Wir 
brauchen mehr Cash Flow.»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Entscheidungsträger, Eigner, Management und Führungskräfte, die den Gewinn- und Cash-
Fokus im Unternehmen verstärken wollen.

Themen Die wichtigsten Gewinn-, Cash-, Ebit- und Rentabilitätskennziff ern

Das richtige Gewinnziel: Relativ zum Wettbewerb rentabler sein, um dauerhaft mehr 
in Kundennutzen, Marktposition und Mitarbeitende investieren zu können

Die Methodik: So werden Sie zum Gewinn-Manager

Anwendung für das eigene Unternehmen

Die wichtigsten Programme zur Gewinn- und Cash Flow Optimierung entwerfen

Ein überdurchschnittliche Profi tabilität für Kundennutzen, Leistung und Mitarbeiter-
begeisterung nutzen

Personalisierung Nach Erhalt Ihrer Anmeldung bitten wir Sie, uns ein Briefi ng zu erstellen. Es dient uns für die 
Vorbereitung des für Sie massgeschneiderten Seminars.

Anmelde-Nr. PW205

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort    Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 9 500.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw205

Telefon
+41 71 225 40 80

Rentabilität und Wertsteigerung dank Investitionen
Wo rentiert das investierte Geld am besten? Wo bringt es am meisten Wertsteigerung? 
Dort investieren, wo es sich lohnt. 2 Tage.

Aus Sicht der fi nanziellen Unternehmensführung gibt es eine ganz einfache Frage: «Wo wollen wir unsere fi nanziellen Ressourcen 
einsetzen?» Die Antwort eines in fi nanziellen Kategorien denkenden Managers kann dann nur sein: «Dort, wo es am meisten Renta-
bilität verspricht.» Somit wird die Input – Output – Relation zum Gegenstand der Unternehmensführung. Kennen Sie diese Relation 
in Ihrem Unternehmen oder ihrem Verantwortungsbereich? Dieses 2-tägige Programm soll Ihnen helfen, die Zusammenhänge und 
die aktuelle Situation zu erkennen. Als Resultat haben Sie die Antwort auf die Frage, wo das Geld am besten investiert werden sollte.

Ein typisches Kundenbriefi ng: Wo lohnt es sich besonders, zu investieren?

«Dank eines guten Cash Flows können wir jedes Jahr einen grossen Betrag an Investitionen tätigen. Wie fi nde ich heraus, 
wie diese Investitionen so gemacht werden, dass dabei die beste Wirkung für die Rentabilität und den Unternehmenswert 
entsteht?»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Oberste und obere Führungskräfte, die über den Einsatz von fi nanziellen Ressourcen entschei-
den und dies vermehrt Input-Output orientiert tun wollen.

Themen Wie nachhaltige Profi tabilität im Unternehmen entsteht

Kennzahlen der fi nanziellen Führung

Rentable von unrentablen Geschäften und Aktivitäten trennen

Ebit, Cash Flow und Wertsteigerung als Resultat

Die eigene Input – Output Relation verstehen

Rentabilitäts-optimierte Steuerung der fi nanziellen Ressourcen

Die bestmögliche Wertsteigerung aus den Investitionen erzielen

Personalisierung Nach Eingang Ihrer Anmeldung bitten wir Sie um ein Briefi ng, in welchem Sie uns Ihre 
konkreten Anforderungen an das Seminar mitteilen. Es dient uns für die Vorbereitung des 
massgeschneiderten 2-Tages-Seminars für Sie.

Anmelde-Nr. PW206

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort    Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 9 500.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw206

Telefon
+41 71 225 40 80
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Gewinn- und Cash Flow sichern oder steigern
Nur wer hohe Gewinnziele setzt wird hohe Profi tabilität erreichen. 2 Tage.

Wer allzu verliebt in die eigenen Produkte und Leistungen ist, wer jedem Kunden alles recht machen möchte, der vergisst häu-
fi g, dass es eine ganz einfache Gesetzmässigkeit für das Überleben des Unternehmens gibt: «Cash ist King». Nur wer sich 
hohe Gewinnziele setzt, wird eine hohe Profi tabilität erreichen. Nur wer viel Cash erwirtschaftet, kann nachhaltig investieren, 
auch in neue, riskante Geschäftsmodelle. In diesem Seminar lernen Sie, Ihr Business auf das auszurichten, was es braucht: 
Hohen Ebit und hohen Cash Flow. Nachhaltig und kundenorientiert.

Ein typisches Kundenbriefi ng: Wir wollen Ebit und Cash Flow massiv verbessern

«Unser Cash Flow reicht nicht aus, um in das Wachstum im laufenden Geschäfts und in neue Geschäftsmodelle gleichzeitig 
zu investieren. Statt Schulden abzubauen und eine ordentliche Dividende auszuschütten, wächst die Verschuldung. Wir 
brauchen mehr Cash Flow.»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Entscheidungsträger, Eigner, Management und Führungskräfte, die den Gewinn- und Cash-
Fokus im Unternehmen verstärken wollen.

Themen Die wichtigsten Gewinn-, Cash-, Ebit- und Rentabilitätskennziff ern

Das richtige Gewinnziel: Relativ zum Wettbewerb rentabler sein, um dauerhaft mehr 
in Kundennutzen, Marktposition und Mitarbeitende investieren zu können

Die Methodik: So werden Sie zum Gewinn-Manager

Anwendung für das eigene Unternehmen

Die wichtigsten Programme zur Gewinn- und Cash Flow Optimierung entwerfen

Ein überdurchschnittliche Profi tabilität für Kundennutzen, Leistung und Mitarbeiter-
begeisterung nutzen

Personalisierung Nach Erhalt Ihrer Anmeldung bitten wir Sie, uns ein Briefi ng zu erstellen. Es dient uns für die 
Vorbereitung des für Sie massgeschneiderten Seminars.

Anmelde-Nr. PW205

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort    Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 9 500.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw205

Telefon
+41 71 225 40 80

Rentabilität und Wertsteigerung dank Investitionen
Wo rentiert das investierte Geld am besten? Wo bringt es am meisten Wertsteigerung? 
Dort investieren, wo es sich lohnt. 2 Tage.

Aus Sicht der fi nanziellen Unternehmensführung gibt es eine ganz einfache Frage: «Wo wollen wir unsere fi nanziellen Ressourcen 
einsetzen?» Die Antwort eines in fi nanziellen Kategorien denkenden Managers kann dann nur sein: «Dort, wo es am meisten Renta-
bilität verspricht.» Somit wird die Input – Output – Relation zum Gegenstand der Unternehmensführung. Kennen Sie diese Relation 
in Ihrem Unternehmen oder ihrem Verantwortungsbereich? Dieses 2-tägige Programm soll Ihnen helfen, die Zusammenhänge und 
die aktuelle Situation zu erkennen. Als Resultat haben Sie die Antwort auf die Frage, wo das Geld am besten investiert werden sollte.

Ein typisches Kundenbriefi ng: Wo lohnt es sich besonders, zu investieren?

«Dank eines guten Cash Flows können wir jedes Jahr einen grossen Betrag an Investitionen tätigen. Wie fi nde ich heraus, 
wie diese Investitionen so gemacht werden, dass dabei die beste Wirkung für die Rentabilität und den Unternehmenswert 
entsteht?»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Oberste und obere Führungskräfte, die über den Einsatz von fi nanziellen Ressourcen entschei-
den und dies vermehrt Input-Output orientiert tun wollen.

Themen Wie nachhaltige Profi tabilität im Unternehmen entsteht

Kennzahlen der fi nanziellen Führung

Rentable von unrentablen Geschäften und Aktivitäten trennen

Ebit, Cash Flow und Wertsteigerung als Resultat

Die eigene Input – Output Relation verstehen

Rentabilitäts-optimierte Steuerung der fi nanziellen Ressourcen

Die bestmögliche Wertsteigerung aus den Investitionen erzielen

Personalisierung Nach Eingang Ihrer Anmeldung bitten wir Sie um ein Briefi ng, in welchem Sie uns Ihre 
konkreten Anforderungen an das Seminar mitteilen. Es dient uns für die Vorbereitung des 
massgeschneiderten 2-Tages-Seminars für Sie.

Anmelde-Nr. PW206

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort    Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 9 500.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw206

Telefon
+41 71 225 40 80
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Marke und Identität stärken
Markenmanagement: Aktive und inaktive Marken optimal nutzen. 2 Tage

Jedes Unternehmen, jede Produktlinie mit Profi l, jede Dienstleistung mit Alleinstellung unterliegt der Logik des Marken-Manage-
ments, selbst wenn es dem Management gar nicht bewusst ist, dass es sich um Marken handelt. Unternehmen haben oft eine 
Vielzahl von Marken: Registrierte und genutzte, aber auch ungenutzte und – viel zu wenig beachtet – Geschäfte mit Marken-
charakter, die aber weder registriert sind noch als Marke geführt werden. Marken haben aber einen enormen Vorteil: Sie geben 
Geschichte (Brand Heritage), sie bewirken Vertrauen und sie erlauben einen oft erheblichen Mehrwert gegenüber Nicht-Marken. 
Darum müssen sie aktiv genutzt werden. 

Ein typisches Kundenbriefi ng: Mehrwert dank Marken-Strategie

«Bitte unterstützen Sie mich dabei, unsere grossartige Firmengeschichte wirkungsvoller am Markt umzusetzen. Wir haben 
unglaubliche Vorteile, tolle Produkte, grosse Einzigartigkeit – und wir nutzen dies alles viel zu wenig.»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Verantwortliche für Wachstum, Rentabilität und Wert mit dem Ziel, den bewussten und unbe-
wussten Markenwert optimal zu nutzen.

Themen Ihre Unternehmung ist eine Marke: Identität und Markenkern.

Produktlinien, Leistungsangebot und einzigartige Positionierung

Einzelmarken, Markenfamilien, Dachmarken

Personen mit Reputation in der Öff entlichkeit sind «Marken»

Marken bieten Mehrwert – also müssen sie gefunden, benannt und marken-spezifi sch 
gemanagt werden

Aktive Marken noch wirkungsvoller nutzen, inaktive Marken aktivieren

Die Marken-Mehrwert-Strategie des eigenen Unternehmens entwerfen

Personalisierung Nach Eingang Ihrer Anmeldung bitten wir Sie um ein Briefi ng, in welchem Sie uns Ihre 
konkreten Anforderungen an das Seminar mitteilen. Es dient uns für die Vorbereitung des 
massgeschneiderten 2-Tages-Seminars für Sie.

Anmelde-Nr. PW207

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 9 500.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw207

Telefon
+41 71 225 40 80

Marktanteile gewinnen
Wie der Wettstreit um Marktanteile erfolgreich geführt wird. 2 Tage.

Der für uns wichtige Markt wird von den 5 Grossen, ca. 10 mittleren bis kleineren Wettbewerber, 2 Nischenanbietern, 3 Aus-
senseitern und einem Neueinsteiger aus einer ganz anderen Branche beherrscht. Der Markt stagniert, Wachstum kann unter 
anderem über den Gewinn an Marktanteilen erreicht werden. Off enbar wollen dies alle, denn die Wettbewerbsintensität steigt, 
mit ihr fällt die Branchenrendite, Preise und Gewinnmargen zeigen nach unten. Wären wir doppelt so gross wie heute, könnten 
wir im Preiskampf dank Kostenvorteilen problemlos bestehen. Wie gewinnt man in so einer Situation Marktanteile?

Ein typisches Kundenbriefi ng: Wie gewinne ich Marktanteil?

«So wie wir heute versuchen, Marktanteile zu gewinnen, kostet dies uns mehr als es uns bringt. Was können wir tun, um 
die gewünschte relative Grösse auf eine sinnvolle Art zu erreichen?»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Executives und Leistungsträger mit Verantwortung für Marktposition, Wachstum, Marktanteil, 
Kostenposition, Wettbewerbsstrategie, Verkauf und Vertrieb.

Themen Die Bedeutung des Marktanteils: Best Practices

Relative Grösse zum Wettbewerb: Wie relevant ist ein hoher Marktanteil in Ihrer Branche?

Kampf um Marktanteile: Die Strategien Ihrer Wettbewerber

Wege zur Steigerung des eigenen Marktanteils: direkt und indirekt

Erfolgsfaktoren, um schneller zu wachsen als der Markt

Die eigene Strategie der Marktanteils-Steigerung

Input-Output-Relation: Was macht Sinn, was nicht

Die besten Wege zur gewollten Grösse: Aktionsprogramm

Personalisierung Nach Eingang Ihrer Anmeldung bitten wir Sie um ein Briefi ng, in welchem Sie uns Ihre kon-
kreten Anforderungen an das Seminar mitteilen. Es dient uns für die Vorbereitung des mass-
geschneiderten 2-Tages-Seminars für Sie.

Anmelde-Nr. PW208

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 9 500.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw208

Telefon
+41 71 225 40 80
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Marke und Identität stärken
Markenmanagement: Aktive und inaktive Marken optimal nutzen. 2 Tage

Jedes Unternehmen, jede Produktlinie mit Profi l, jede Dienstleistung mit Alleinstellung unterliegt der Logik des Marken-Manage-
ments, selbst wenn es dem Management gar nicht bewusst ist, dass es sich um Marken handelt. Unternehmen haben oft eine 
Vielzahl von Marken: Registrierte und genutzte, aber auch ungenutzte und – viel zu wenig beachtet – Geschäfte mit Marken-
charakter, die aber weder registriert sind noch als Marke geführt werden. Marken haben aber einen enormen Vorteil: Sie geben 
Geschichte (Brand Heritage), sie bewirken Vertrauen und sie erlauben einen oft erheblichen Mehrwert gegenüber Nicht-Marken. 
Darum müssen sie aktiv genutzt werden. 

Ein typisches Kundenbriefi ng: Mehrwert dank Marken-Strategie

«Bitte unterstützen Sie mich dabei, unsere grossartige Firmengeschichte wirkungsvoller am Markt umzusetzen. Wir haben 
unglaubliche Vorteile, tolle Produkte, grosse Einzigartigkeit – und wir nutzen dies alles viel zu wenig.»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Verantwortliche für Wachstum, Rentabilität und Wert mit dem Ziel, den bewussten und unbe-
wussten Markenwert optimal zu nutzen.

Themen Ihre Unternehmung ist eine Marke: Identität und Markenkern.

Produktlinien, Leistungsangebot und einzigartige Positionierung

Einzelmarken, Markenfamilien, Dachmarken

Personen mit Reputation in der Öff entlichkeit sind «Marken»

Marken bieten Mehrwert – also müssen sie gefunden, benannt und marken-spezifi sch 
gemanagt werden

Aktive Marken noch wirkungsvoller nutzen, inaktive Marken aktivieren

Die Marken-Mehrwert-Strategie des eigenen Unternehmens entwerfen

Personalisierung Nach Eingang Ihrer Anmeldung bitten wir Sie um ein Briefi ng, in welchem Sie uns Ihre 
konkreten Anforderungen an das Seminar mitteilen. Es dient uns für die Vorbereitung des 
massgeschneiderten 2-Tages-Seminars für Sie.

Anmelde-Nr. PW207

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 9 500.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw207

Telefon
+41 71 225 40 80

Marktanteile gewinnen
Wie der Wettstreit um Marktanteile erfolgreich geführt wird. 2 Tage.

Der für uns wichtige Markt wird von den 5 Grossen, ca. 10 mittleren bis kleineren Wettbewerber, 2 Nischenanbietern, 3 Aus-
senseitern und einem Neueinsteiger aus einer ganz anderen Branche beherrscht. Der Markt stagniert, Wachstum kann unter 
anderem über den Gewinn an Marktanteilen erreicht werden. Off enbar wollen dies alle, denn die Wettbewerbsintensität steigt, 
mit ihr fällt die Branchenrendite, Preise und Gewinnmargen zeigen nach unten. Wären wir doppelt so gross wie heute, könnten 
wir im Preiskampf dank Kostenvorteilen problemlos bestehen. Wie gewinnt man in so einer Situation Marktanteile?

Ein typisches Kundenbriefi ng: Wie gewinne ich Marktanteil?

«So wie wir heute versuchen, Marktanteile zu gewinnen, kostet dies uns mehr als es uns bringt. Was können wir tun, um 
die gewünschte relative Grösse auf eine sinnvolle Art zu erreichen?»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Executives und Leistungsträger mit Verantwortung für Marktposition, Wachstum, Marktanteil, 
Kostenposition, Wettbewerbsstrategie, Verkauf und Vertrieb.

Themen Die Bedeutung des Marktanteils: Best Practices

Relative Grösse zum Wettbewerb: Wie relevant ist ein hoher Marktanteil in Ihrer Branche?

Kampf um Marktanteile: Die Strategien Ihrer Wettbewerber

Wege zur Steigerung des eigenen Marktanteils: direkt und indirekt

Erfolgsfaktoren, um schneller zu wachsen als der Markt

Die eigene Strategie der Marktanteils-Steigerung

Input-Output-Relation: Was macht Sinn, was nicht

Die besten Wege zur gewollten Grösse: Aktionsprogramm

Personalisierung Nach Eingang Ihrer Anmeldung bitten wir Sie um ein Briefi ng, in welchem Sie uns Ihre kon-
kreten Anforderungen an das Seminar mitteilen. Es dient uns für die Vorbereitung des mass-
geschneiderten 2-Tages-Seminars für Sie.

Anmelde-Nr. PW208

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 9 500.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.
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Gesund schrumpfen
Grösse ist nicht alles. Gesundschrumpfen oft die richtige Kur. 2 Tage.

Blödsinnig, wie wir in den letzten Jahren in jede nur erdenkliche Richtung gewachsen sind: Heute haben wir ein zu grosses 
Sortiment, zu viele Services, zu viele Standorte, viel zu viele Länder und Regionen, zu viele Technologien, zu viele Marken, zu 
viele Kundensegmente, unmöglich komplexe Prozesse, zu viele IT-Tools, zu viele Führungsebenen und auch von allem anderen 
viel zu viel. Wir sind zwar spitze, unsere Kunden lieben uns. Aber: Wir verdienen zu wenig Geld. Wir sitzen in der Komplexi-
tätsfalle und müssen akzeptieren: «Weniger ist mehr!» – Wie sollten wir uns gesund schrumpfen? 

Ein typisches Kundenbriefi ng: Weniger ist mehr

«Wir tanzen auf zu vielen Hochzeiten. Unsere personellen und fi nanziellen Ressourcen werden viel zu wenig fokussiert 
eingesetzt. Statt Weniges richtig machen wir zu Vieles halbherzig. Hier den richtigen Weg zu fi nden, ist unglaublich 
schwierig. Wie vorgehen?»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Führungskräfte, die erkennen, dass nur der Abbau von Vielfalt und damit eine Strategie des 
Gesundschrumpfens die Unternehmung in eine erfolgreiche Zukunft lenkt.

Themen Aufarbeitung: So hat der Wildwuchs uns in eine Überkomplexität geführt

Erkenntnis: Unser Geschäftsmodell ist zunehmend anspruchsvoller, die Komplexität steigt

Was stiftet Nutzen und rentiert, was stiftet Verwirrung und kostet Geld?

Was ist besser: Die Komplexität beherrschbar machen oder Vielfalt aktiv reduzieren?

Die Strategie des Gesundschrumpfens: Vorgehen, Erkenntnisse, Optionen, Design und 
Masterplan

Personalisierung Nach Eingang Ihrer Anmeldung bitten wir Sie um ein Briefi ng, in welchem Sie uns Ihre 
konkreten Anforderungen an das Seminar mitteilen. Es dient uns für die Vorbereitung 
des massgeschneiderten 2-Tages-Seminars für Sie.

Anmelde-Nr. PW209

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 9 500.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw209

Telefon
+41 71 225 40 80

Das Geschäft internationalisieren
Das Unternehmen als internationalen oder globalen Player positionieren. 2 Tage.

Wir sind Marktführer Im Heimmarkt, und ziemlich gut positioniert in einigen wenigen weiteren europäischen Ländern. In allen 
anderen Ländern und Weltregionen sind wir zwar präsent, aber nicht oder nur in Nischen stark. Ein bisschen Internationali-
sierung bringt aber nichts. Wir brauchen in ausgewählten Ländermärkten starke, verteidigungsfähige und rentable Marktposi-
tionen. Daher wollen wir uns nun vermehrt internationalisieren und längerfristig zum Globalen Player entwickeln. Dazu suchen 
wir Knowhow, best Practices, Vorgehensmethodik und Impulse.

Ein typisches Kundenbriefi ng: Vom nationalen zum internationalen Unternehmen

«Wir sind klarer Marktführer im Heimmarkt und mittelmässiger Mitspieler in 8 weiteren, europäischen Märkten. In China, 
Indien, Russland, USA, Canada und Brasilien sind wir präsent, aber klein und bedeutungslos. Nun wollen wir internationali-
sieren und starke rentable Marktpositionen aufbauen. Wir suchen Vorgehen, Ideen und Impulse.»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Verantwortliche für Länderstrategien und den Ausbau der Internationalisierung und Globali-
sierung sowie deren Mitarbeitende.

Themen Der Heimmarkt als Basis: Nur wer zuhause stark ist, sollte sich internationalisieren?

Die Versuch-Irrtum-Methode: Welche Märkte sprechen besonders auf unser Leistungs-
angebot an?

Die Länderstrategie: Prioritätsmärkte bestimmen

Marktführerschaft und Marktdurchdringung in den heutigen Prioritäts-Ländern

Markteintritts- und Marktaufbau-Strategie in den Zukunftsmärkten

Die schrittweise Internationalisierung und Globalisierung

Personalisierung Nach Eingang Ihrer Anmeldung bitten wir Sie um ein Briefi ng, in welchem Sie uns Ihre 
konkreten Anforderungen an das Seminar mitteilen. Es dient uns für die Vorbereitung des 
massgeschneiderten 2-Tages-Seminars für Sie.

Anmelde-Nr. PW210

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 9 500.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw210

Telefon
+41 71 225 40 80
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Gesund schrumpfen
Grösse ist nicht alles. Gesundschrumpfen oft die richtige Kur. 2 Tage.

Blödsinnig, wie wir in den letzten Jahren in jede nur erdenkliche Richtung gewachsen sind: Heute haben wir ein zu grosses 
Sortiment, zu viele Services, zu viele Standorte, viel zu viele Länder und Regionen, zu viele Technologien, zu viele Marken, zu 
viele Kundensegmente, unmöglich komplexe Prozesse, zu viele IT-Tools, zu viele Führungsebenen und auch von allem anderen 
viel zu viel. Wir sind zwar spitze, unsere Kunden lieben uns. Aber: Wir verdienen zu wenig Geld. Wir sitzen in der Komplexi-
tätsfalle und müssen akzeptieren: «Weniger ist mehr!» – Wie sollten wir uns gesund schrumpfen? 

Ein typisches Kundenbriefi ng: Weniger ist mehr

«Wir tanzen auf zu vielen Hochzeiten. Unsere personellen und fi nanziellen Ressourcen werden viel zu wenig fokussiert 
eingesetzt. Statt Weniges richtig machen wir zu Vieles halbherzig. Hier den richtigen Weg zu fi nden, ist unglaublich 
schwierig. Wie vorgehen?»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Führungskräfte, die erkennen, dass nur der Abbau von Vielfalt und damit eine Strategie des 
Gesundschrumpfens die Unternehmung in eine erfolgreiche Zukunft lenkt.

Themen Aufarbeitung: So hat der Wildwuchs uns in eine Überkomplexität geführt

Erkenntnis: Unser Geschäftsmodell ist zunehmend anspruchsvoller, die Komplexität steigt

Was stiftet Nutzen und rentiert, was stiftet Verwirrung und kostet Geld?

Was ist besser: Die Komplexität beherrschbar machen oder Vielfalt aktiv reduzieren?

Die Strategie des Gesundschrumpfens: Vorgehen, Erkenntnisse, Optionen, Design und 
Masterplan

Personalisierung Nach Eingang Ihrer Anmeldung bitten wir Sie um ein Briefi ng, in welchem Sie uns Ihre 
konkreten Anforderungen an das Seminar mitteilen. Es dient uns für die Vorbereitung 
des massgeschneiderten 2-Tages-Seminars für Sie.

Anmelde-Nr. PW209

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 9 500.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw209

Telefon
+41 71 225 40 80

Das Geschäft internationalisieren
Das Unternehmen als internationalen oder globalen Player positionieren. 2 Tage.

Wir sind Marktführer Im Heimmarkt, und ziemlich gut positioniert in einigen wenigen weiteren europäischen Ländern. In allen 
anderen Ländern und Weltregionen sind wir zwar präsent, aber nicht oder nur in Nischen stark. Ein bisschen Internationali-
sierung bringt aber nichts. Wir brauchen in ausgewählten Ländermärkten starke, verteidigungsfähige und rentable Marktposi-
tionen. Daher wollen wir uns nun vermehrt internationalisieren und längerfristig zum Globalen Player entwickeln. Dazu suchen 
wir Knowhow, best Practices, Vorgehensmethodik und Impulse.

Ein typisches Kundenbriefi ng: Vom nationalen zum internationalen Unternehmen

«Wir sind klarer Marktführer im Heimmarkt und mittelmässiger Mitspieler in 8 weiteren, europäischen Märkten. In China, 
Indien, Russland, USA, Canada und Brasilien sind wir präsent, aber klein und bedeutungslos. Nun wollen wir internationali-
sieren und starke rentable Marktpositionen aufbauen. Wir suchen Vorgehen, Ideen und Impulse.»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Verantwortliche für Länderstrategien und den Ausbau der Internationalisierung und Globali-
sierung sowie deren Mitarbeitende.

Themen Der Heimmarkt als Basis: Nur wer zuhause stark ist, sollte sich internationalisieren?

Die Versuch-Irrtum-Methode: Welche Märkte sprechen besonders auf unser Leistungs-
angebot an?

Die Länderstrategie: Prioritätsmärkte bestimmen

Marktführerschaft und Marktdurchdringung in den heutigen Prioritäts-Ländern

Markteintritts- und Marktaufbau-Strategie in den Zukunftsmärkten

Die schrittweise Internationalisierung und Globalisierung

Personalisierung Nach Eingang Ihrer Anmeldung bitten wir Sie um ein Briefi ng, in welchem Sie uns Ihre 
konkreten Anforderungen an das Seminar mitteilen. Es dient uns für die Vorbereitung des 
massgeschneiderten 2-Tages-Seminars für Sie.

Anmelde-Nr. PW210

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 9 500.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw210

Telefon
+41 71 225 40 80
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Wirkungsvoll Führen
Die eigenen Führungsprinzipien, das eigene Führungsverhalten auf dem Prüfstand. 1 Tag.

Für gutes Führen gibt es keine mathematische Formel. Jede Führungssituation ist anders und erfordert eine andere Art der 
Führung – situatives Führen. Und jede Führungskraft ist eine Persönlichkeit, mit individuellen Verhaltensmustern, eigenen Prin-
zipien, einer eigenen Führungspersönlichkeit. Situation und Führungspersönlichkeit bilden den Rahmen für das eigene Füh-
rungsverhalten. Wer gut führt, erzielt mehr Wirkung. Wer Leistung und Mitarbeiterzufriedenheit optimieren möchte, sollte von 
Zeit zu Zeit seine eigenen Führungsprinzpien durchdenken und das eigene Führungsverhalten auf den Prüfstand stellen. Dies 
ist das Ziel dieses individuellen 1-Tages-Seminars.

Ein typisches Kundenbriefi ng: Passt meine Art der Führung auch in Zukunft?

«Seit Jahren bin ich eine erfolgreiche Führungspersönlichkeit. Allerdings ändert sich bei uns dermassen viel, dass ich mich frage, 
ob ich meinen Führungsstil und allenfalls auch einige persönliche Verhaltensmuster in Führungssituatonen verändern muss.»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Erfolgreiche Führungskräfte mit Erfahrung, die sich einen Tag Zeit nehmen, um sich von 
einem Top Führungscoach Impulse und Ideen für allfällige Optimierungsmöglichkeiten der 
eigenen Führung aufzeigen zu lassen.

Themen Gesetzmässigkeiten für motivierende und leistungsfördernde Führung

Situativ führen: Führungssituationen und Konsequenzen für gutes Führen

Führungsstile und Erkenntnisse aus Forschung und Führungslehre

Der persönliche Führungsstil heute, Entwicklung im Zeitablauf

Die eigene Führungssituation und erwartete Herausforderungen auf Basis von unter-
nehmensspezifi schen Veränderungen wie Digitalisierung, Führung auf Distanz, Internatio-
nalisierung, Agilitäts-Konzepten u.a.

Persönliche Optimierungsansätze: Führungs-Coaching

Personalisierung Nach Eingang Ihrer Anmeldung bitten wir Sie um ein Briefi ng, in welchem Sie uns Ihre 
konkreten Anforderungen an das Seminar mitteilen. Es dient uns für die Vorbereitung des 
massgeschneiderten 1-Tages-Seminars für Sie.

Anmelde-Nr. PW211

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 1 massgeschneiderter Seminartag: CHF 4 900.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw211

Telefon
+41 71 225 40 80

Risikoanfälligkeit reduzieren
Risiken aus Management-Sicht erkennen. Den Risk Profi ler erstellen. 2 Tage.

Dem Unternehmen geht es gut. So gut, dass wir alles daran setzen müssen, diese Situation zu halten. Die Frage ist daher: «Was 
könnte unsere Positon gefährden oder sogar erschüttern und was sollten wir tun, um solche Risiken zu kennen und bestmöglich 
mit ihnen umzugehen.» In diesem Seminar erarbeiten Sie den individuellen «Risk Profi ler» für Ihr Unternehmen. Anhand unseres 
Management-Risiko-Tools werden Sie durch sämtliche Aspekte des ganzheitlichen Managements geführt, mit dem Ziel, Risiken für 
die weitere Prosperität des Unternehmens oder eines Teilbereichs zu erkennen und geeignete Massnahmen, wo nötig, einzuleiten.

Ein typisches Kundenbriefi ng: Was könnte uns schaden und gefährden?

«Wir sind optimistisch und glauben an den Erfolg, auch in Zukunft. Blauäugig wollen wir aber nicht sein. Deshalb wollen 
wir Ihren Risk Profi ler kennenlernen und ein ganzheitliches Risikoprofi l unseres Unternehmens erstellen.»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Entscheidungsträger, Eigner, Management und Führungskräfte, die sich 2 Tage Zeit für eine 
umfassende Risikoanalyse geben, um sich bestmöglich auf gefährliche und negative Entwick-
lungen einzustellen.

Themen Risk Profi ler: Welche Risiken können den Erfolg eines Unternehmens gefährden?

Schrittweises Erarbeiten des fi rmenspezischen Risiko-Profi ls

Sensibilisierung für Grossrisiken: Prävention und Früherkennung

Risiken durch Disruption, Innovation, Kunden, Wettbewerb, Markt, Branche, Umwelt, 
politische Rahmenbedingungen, Mitarbeiter, Management, Eignerstruktur, Anspruchs-
gruppen und andere mehr

Der Risiko-Masterplan

Personalisierung Nach Erhalt Ihrer Anmeldung bitten wir Sie, uns ein Briefi ng zu erstellen. Es dient uns für die 
Vorbereitung des für Sie massgeschneiderten Seminars.

Anmelde-Nr. PW212

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Executive Center Küsnacht/Zürichsee

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 9 800.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw212

Telefon
+41 71 225 40 80
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Wirkungsvoll Führen
Die eigenen Führungsprinzipien, das eigene Führungsverhalten auf dem Prüfstand. 1 Tag.

Für gutes Führen gibt es keine mathematische Formel. Jede Führungssituation ist anders und erfordert eine andere Art der 
Führung – situatives Führen. Und jede Führungskraft ist eine Persönlichkeit, mit individuellen Verhaltensmustern, eigenen Prin-
zipien, einer eigenen Führungspersönlichkeit. Situation und Führungspersönlichkeit bilden den Rahmen für das eigene Füh-
rungsverhalten. Wer gut führt, erzielt mehr Wirkung. Wer Leistung und Mitarbeiterzufriedenheit optimieren möchte, sollte von 
Zeit zu Zeit seine eigenen Führungsprinzpien durchdenken und das eigene Führungsverhalten auf den Prüfstand stellen. Dies 
ist das Ziel dieses individuellen 1-Tages-Seminars.

Ein typisches Kundenbriefi ng: Passt meine Art der Führung auch in Zukunft?

«Seit Jahren bin ich eine erfolgreiche Führungspersönlichkeit. Allerdings ändert sich bei uns dermassen viel, dass ich mich frage, 
ob ich meinen Führungsstil und allenfalls auch einige persönliche Verhaltensmuster in Führungssituatonen verändern muss.»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Erfolgreiche Führungskräfte mit Erfahrung, die sich einen Tag Zeit nehmen, um sich von 
einem Top Führungscoach Impulse und Ideen für allfällige Optimierungsmöglichkeiten der 
eigenen Führung aufzeigen zu lassen.

Themen Gesetzmässigkeiten für motivierende und leistungsfördernde Führung

Situativ führen: Führungssituationen und Konsequenzen für gutes Führen

Führungsstile und Erkenntnisse aus Forschung und Führungslehre

Der persönliche Führungsstil heute, Entwicklung im Zeitablauf

Die eigene Führungssituation und erwartete Herausforderungen auf Basis von unter-
nehmensspezifi schen Veränderungen wie Digitalisierung, Führung auf Distanz, Internatio-
nalisierung, Agilitäts-Konzepten u.a.

Persönliche Optimierungsansätze: Führungs-Coaching

Personalisierung Nach Eingang Ihrer Anmeldung bitten wir Sie um ein Briefi ng, in welchem Sie uns Ihre 
konkreten Anforderungen an das Seminar mitteilen. Es dient uns für die Vorbereitung des 
massgeschneiderten 1-Tages-Seminars für Sie.

Anmelde-Nr. PW211

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 1 massgeschneiderter Seminartag: CHF 4 900.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw211

Telefon
+41 71 225 40 80

Risikoanfälligkeit reduzieren
Risiken aus Management-Sicht erkennen. Den Risk Profi ler erstellen. 2 Tage.

Dem Unternehmen geht es gut. So gut, dass wir alles daran setzen müssen, diese Situation zu halten. Die Frage ist daher: «Was 
könnte unsere Positon gefährden oder sogar erschüttern und was sollten wir tun, um solche Risiken zu kennen und bestmöglich 
mit ihnen umzugehen.» In diesem Seminar erarbeiten Sie den individuellen «Risk Profi ler» für Ihr Unternehmen. Anhand unseres 
Management-Risiko-Tools werden Sie durch sämtliche Aspekte des ganzheitlichen Managements geführt, mit dem Ziel, Risiken für 
die weitere Prosperität des Unternehmens oder eines Teilbereichs zu erkennen und geeignete Massnahmen, wo nötig, einzuleiten.

Ein typisches Kundenbriefi ng: Was könnte uns schaden und gefährden?

«Wir sind optimistisch und glauben an den Erfolg, auch in Zukunft. Blauäugig wollen wir aber nicht sein. Deshalb wollen 
wir Ihren Risk Profi ler kennenlernen und ein ganzheitliches Risikoprofi l unseres Unternehmens erstellen.»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Entscheidungsträger, Eigner, Management und Führungskräfte, die sich 2 Tage Zeit für eine 
umfassende Risikoanalyse geben, um sich bestmöglich auf gefährliche und negative Entwick-
lungen einzustellen.

Themen Risk Profi ler: Welche Risiken können den Erfolg eines Unternehmens gefährden?

Schrittweises Erarbeiten des fi rmenspezischen Risiko-Profi ls

Sensibilisierung für Grossrisiken: Prävention und Früherkennung

Risiken durch Disruption, Innovation, Kunden, Wettbewerb, Markt, Branche, Umwelt, 
politische Rahmenbedingungen, Mitarbeiter, Management, Eignerstruktur, Anspruchs-
gruppen und andere mehr

Der Risiko-Masterplan

Personalisierung Nach Erhalt Ihrer Anmeldung bitten wir Sie, uns ein Briefi ng zu erstellen. Es dient uns für die 
Vorbereitung des für Sie massgeschneiderten Seminars.

Anmelde-Nr. PW212

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Executive Center Küsnacht/Zürichsee

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 9 800.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw212

Telefon
+41 71 225 40 80
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Anforderungen an das Top Management.Strategien für das Kerngeschäft
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Seminar-Angebote:

Die Strategische Position überprüfen 60
Der Gesundheitscheck für ein Unternehmen oder einen Teilbereich.

Strategische Gesetzmässigkeiten für Management-Erfolg 61
Sie kennen und die eigene Position danach ausrichten.

Die Methodik der Strategie-Erarbeitung  62
Wir erarbeiten mit Ihnen das Vorgehensdesign Ihres Strategie-Prozesses.

Digitale Disruption. Disruptions-Analyse.   63
Die Auswirkungen digitaler Disruption auf das eigene Geschäft abschätzen.

Wachstums-Strategien 64
Die Optionen für hohes, nachhaltiges Wachstum bestimmen und nutzen.

Value Added-Strategie 65
Mehr Kundennutzen, Mehrwert und höhere Gewinnmarge.

Premium Strategie 66
Von derCommodity zur Spezialität. Besser und teurer als Strategie.

Luxus Strategie 67
Welche Geschäfte eignen sich für eine Luxusstrategie? Wie vorgehen?

Qualitäts-Führerschaft als Strategie 68
Wie eine Strategie der Qualitätsführerschaft erarbeitet und umgesetzt wird.

Innovations-Strategie   69
Innovationsführer, schlauer Zweiter oder Verzicht auf zu viel an Innovation.

Sortimentsverbreiterung und Long Tail als Strategie 70
Ist der Ausbau des Leistungsangebots die richtige Strategie für Ihr Business?

Fokussierung als Strategie  71
Weniger ist mehr: Ausdünnen und Verzicht auf unrentable Geschäfte.

Geografische Expansion und Internationalisierung  72
Wir haben Grosses vor: Internationalisierung.

Rückzugs-Strategie: Gedankenspiele  73
Eine frühzeitig gut umgesetzte Rückzugsstrategie als Option durchdenken.
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Die Strategische Position überprüfen
Der Gesundheitscheck für ein Unternehmen oder einen Teilbereich. 2 Tage

Unternehmen müssen sich von Zeit zu Zeit neu erfi nden. Dazu gehört es, das Bestehende und Bewährte auf den Prüfstand zu 
stellen und das Neue im Hinblick auf Wettbewerbsposition und Zukunftsträchtigkeit kritische zu hinterfragen. Das Kernge-
schäft soll gesichert, ausgebaut und besser genutzt werden; Innovation, Business Development und neue Geschäftsmodelle 
sollen helfen, neue Wachstumsfelder in ungesättigten, auf viele Jahre hinaus potenzialträchtigen Gebieten zu schaff en. Dieses 
Programm hilft, die eigene Position im Kerngeschäft wie auch Neugeschäft vertieft zu überprüfen, Handlungsbedarf zu erken-
nen und Initiativen zu defi nieren und umzusetzen.

Ein typisches Kundenbriefi ng: Erfolg heute und Erfolg morgen: Was tun?

«Was sollten wir tun, um einen Quantensprung zu machen und uns aus der Komfortzone heraus zu bewegen? Wir sind er-
folgreich, aber auch selbstzufrieden. Ich möchte mehr – welche Dosis an Agilität und Innovation ist die richtige?»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Executives und Entscheidungsträger aus allen Unternehmensbereichen

Themen Mit welchen Geschäften stehen wir in welchen Märkten?

Welche Stellung im Vergleich zur wichtigsten Konkurrenz nehmen wir dabei ein?

Wie entwickeln sich Märkte, Kunden, Technologie, die Branche und die Rahmenbedingungen?

Was bedeutet dies für die Qualität unserer Strategischen Positionierung?

Welche neuen Geschäfte sollten wir aufbauen?

Wie wollen wir dieses Business Development und Startup-Management zum Erfolg führen?

Personalisierung Dieses 2-tägige Seminar wird exklusiv auf die Wünsche und Bedürfnisse der Teilnehmerin 
oder des Teilnehmers ausgerichtet. Sie erstellen dazu ein kurzes Briefi ng, unsere Dozierenden 
entwickeln darauf aufbauend das massgeschneiderte Seminar. 

Anmelde-Nr. PW251

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 9 500.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw251

Telefon
+41 71 225 40 80

Strategische Gesetzmässigkeiten für Management-Erfolg
Sie kennen und die eigene Position danach ausrichten. 2 Tage.

Die Aufgabe der Managementforschung ist es, Gesetzmässigkeiten für gutes und richtiges Management zu fi nden und damit 
auch die Frage zu klären: «Was muss ein Unternehmen tun, um nachhaltig überdurchschnittlich erfolgreich zu sein?» Analyse 
und Erkenntnis sind meist vielschichtig, es gibt kaum reine Ursache-Wirkungsbeziehungen. Management Erfolg oder Miss-
erfolg hat viele Gründe, viele Einfl ussfaktoren, die stark miteinander vernetzt sind: Management Erfolg ist eben ganzheitlich 
zu betrachten. Dennoch: Es gibt Strategische Gesetzmässigkeiten im Sinne von Mustern und Handlungsanleitungen. In diesem 
Seminar zeigen wir diese auf und analysieren mit Ihnen den Stand Ihres Unternehmens, bezogen auf diese Erfolgsfaktoren.

Ein typisches Kundenbriefi ng: Welche Erfolgsprinzpien vermehrt berücksichtigen?

«Ich suche kein Seminar mit Berieselung. Was ich möchte, ist eine intensive und lohnende Beschäftigung mit meinem 
eigenen Geschäft. Einen Spiegel, der mir zeigt, was ich machen kann, um noch erfolgreicher zu werden.»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Entscheidungsträger, Eigner, Management und Führungskräfte, die erkennen wollen, warum 
ihr Unternehmen so erfolgreich ist oder warum nicht.

Themen Die Erfolgsfaktoren für überdurchschnittlichen Erfolg kennen.

Erfolg aus ganzheitlicher Sicht, Zusammenhänge und Wirkungsmechanismen.

Wo steht Ihr Verantwortungsbereich in Bezug auf diese Erfolgsfaktoren?

Vertiefte Besprechung von besonders wichtigen und lohnenswerten Themen.

Der Abstand zum Erfolg: Was passt, wo gibt es Handlungsbedarf

Ausarbeitung eines Masterplans zur konsequenten Ausrichtung auf die Gesetzmässigkeiten 
für überdurchschnittlichen Erfolg

Personalisierung Nach Erhalt Ihrer Anmeldung bitten wir Sie, uns ein Briefi ng zu erstellen. Es dient uns für die 
Vorbereitung des für Sie massgeschneiderten Seminars.

Anmelde-Nr. PW252

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Executive Center Küsnacht/Zürichsee

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 12 900.– , zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw252

Telefon
+41 71 225 40 80
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Die Strategische Position überprüfen
Der Gesundheitscheck für ein Unternehmen oder einen Teilbereich. 2 Tage

Unternehmen müssen sich von Zeit zu Zeit neu erfi nden. Dazu gehört es, das Bestehende und Bewährte auf den Prüfstand zu 
stellen und das Neue im Hinblick auf Wettbewerbsposition und Zukunftsträchtigkeit kritische zu hinterfragen. Das Kernge-
schäft soll gesichert, ausgebaut und besser genutzt werden; Innovation, Business Development und neue Geschäftsmodelle 
sollen helfen, neue Wachstumsfelder in ungesättigten, auf viele Jahre hinaus potenzialträchtigen Gebieten zu schaff en. Dieses 
Programm hilft, die eigene Position im Kerngeschäft wie auch Neugeschäft vertieft zu überprüfen, Handlungsbedarf zu erken-
nen und Initiativen zu defi nieren und umzusetzen.

Ein typisches Kundenbriefi ng: Erfolg heute und Erfolg morgen: Was tun?

«Was sollten wir tun, um einen Quantensprung zu machen und uns aus der Komfortzone heraus zu bewegen? Wir sind er-
folgreich, aber auch selbstzufrieden. Ich möchte mehr – welche Dosis an Agilität und Innovation ist die richtige?»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Executives und Entscheidungsträger aus allen Unternehmensbereichen

Themen Mit welchen Geschäften stehen wir in welchen Märkten?

Welche Stellung im Vergleich zur wichtigsten Konkurrenz nehmen wir dabei ein?

Wie entwickeln sich Märkte, Kunden, Technologie, die Branche und die Rahmenbedingungen?

Was bedeutet dies für die Qualität unserer Strategischen Positionierung?

Welche neuen Geschäfte sollten wir aufbauen?

Wie wollen wir dieses Business Development und Startup-Management zum Erfolg führen?

Personalisierung Dieses 2-tägige Seminar wird exklusiv auf die Wünsche und Bedürfnisse der Teilnehmerin 
oder des Teilnehmers ausgerichtet. Sie erstellen dazu ein kurzes Briefi ng, unsere Dozierenden 
entwickeln darauf aufbauend das massgeschneiderte Seminar. 

Anmelde-Nr. PW251

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 9 500.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw251

Telefon
+41 71 225 40 80

Strategische Gesetzmässigkeiten für Management-Erfolg
Sie kennen und die eigene Position danach ausrichten. 2 Tage.

Die Aufgabe der Managementforschung ist es, Gesetzmässigkeiten für gutes und richtiges Management zu fi nden und damit 
auch die Frage zu klären: «Was muss ein Unternehmen tun, um nachhaltig überdurchschnittlich erfolgreich zu sein?» Analyse 
und Erkenntnis sind meist vielschichtig, es gibt kaum reine Ursache-Wirkungsbeziehungen. Management Erfolg oder Miss-
erfolg hat viele Gründe, viele Einfl ussfaktoren, die stark miteinander vernetzt sind: Management Erfolg ist eben ganzheitlich 
zu betrachten. Dennoch: Es gibt Strategische Gesetzmässigkeiten im Sinne von Mustern und Handlungsanleitungen. In diesem 
Seminar zeigen wir diese auf und analysieren mit Ihnen den Stand Ihres Unternehmens, bezogen auf diese Erfolgsfaktoren.

Ein typisches Kundenbriefi ng: Welche Erfolgsprinzpien vermehrt berücksichtigen?

«Ich suche kein Seminar mit Berieselung. Was ich möchte, ist eine intensive und lohnende Beschäftigung mit meinem 
eigenen Geschäft. Einen Spiegel, der mir zeigt, was ich machen kann, um noch erfolgreicher zu werden.»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Entscheidungsträger, Eigner, Management und Führungskräfte, die erkennen wollen, warum 
ihr Unternehmen so erfolgreich ist oder warum nicht.

Themen Die Erfolgsfaktoren für überdurchschnittlichen Erfolg kennen.

Erfolg aus ganzheitlicher Sicht, Zusammenhänge und Wirkungsmechanismen.

Wo steht Ihr Verantwortungsbereich in Bezug auf diese Erfolgsfaktoren?

Vertiefte Besprechung von besonders wichtigen und lohnenswerten Themen.

Der Abstand zum Erfolg: Was passt, wo gibt es Handlungsbedarf

Ausarbeitung eines Masterplans zur konsequenten Ausrichtung auf die Gesetzmässigkeiten 
für überdurchschnittlichen Erfolg

Personalisierung Nach Erhalt Ihrer Anmeldung bitten wir Sie, uns ein Briefi ng zu erstellen. Es dient uns für die 
Vorbereitung des für Sie massgeschneiderten Seminars.

Anmelde-Nr. PW252

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Executive Center Küsnacht/Zürichsee

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 12 900.– , zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw252

Telefon
+41 71 225 40 80
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Die Methodik der Strategie-Erarbeitung
Wir erarbeiten mit Ihnen das Vorgehensdesign Ihres Strategie-Prozesses. 2 Tage.

Über 300 Strategie-Projekte in 30 Jahren haben unsere Dozenten als Top Consultants für renommierte Kunden realisiert – eine 
gewaltige Erfahrung. Dabei zeigte sich immer wieder, dass das Methoden Knowhow extrem wichtig ist: Wie gestaltet man den 
Prozess der Strategie-Entwicklung? Für die Könner unseres Berufsstands «Strategieberatung» ist es klar: Immer individuell. 
Es gibt keinen Standardprozess, der über ein Unternehmen gestülpt wird. Wer dies tut, kann es nicht besser. Wenn Sie mit Ihren 
Leistungsträgern Strategien überprüfen oder neu ausarbeiten wollen, dann braucht es vor Beginn eine Vorstellung über den 
Strategieprozess, Methoden, Vorgehensschritte, Teilnehmende, Zeitachse und personelle Kapazität, einzubeziehendes Wissen 
und natürlich die Inhalte und Antworten auf drängende Fragen.

Ein typisches Kundenbriefi ng: Wir wollen keinen Strategieberater, aber Knowhow

«Unsere neue Strategie werden wir selbst erarbeiten, ohne Berater. Allerdings brauchen wir Know How. Zuerst zur Frage, 
wie genau vorgehen? Danach situativ, falls es Probleme gibt und wir selbst nicht weiterkommen.»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Führungskräfte und Strategieverantwortliche, die vom grossen Erfahrungsschatz bei der 
Planung und Realisierung eines Strategieprojektes profi tieren wollen. 

Themen Die besten Strategien erarbeiten die eigenen Führungskräfte

Ohne ein klares Vorgehen und eine kompetente Projektsteuerung wird ein Strategieprojekt 
ein Flop

Jedes Projekt ist anders – Ihr Projekt braucht eine spezifi sche Vorgehensweise

Wollen Sie sich in ein Standardprojekt zwängen? Bitte nicht!

Wir entwickeln mit Ihren Strategie-Verantwortlichen das unternehmensspezifi sche 
beste Vorgehen.

Wir unterstützen Sie mit Knowhow, Erfahrung, Prozessbeispielen, Tools

Personalisierung Nach Erhalt Ihrer Anmeldung bitten wir Sie, uns ein Briefi ng zu erstellen. Es dient uns für die 
Vorbereitung des für Sie massgeschneiderten Seminars.

Anmelde-Nr. PW253

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Executive Center Küsnacht/Zürichsee

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 12 900.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw253

Telefon
+41 71 225 40 80

Digitale Disruption. Disruptions-Analyse.
Die Auswirkungen digitaler Disruption auf das eigene Geschäft abschätzen. 1 Tag.

Die Digitalisierung bietet die Chance, den Kundennutzen besser, billiger, schneller, jederzeit, von überall her abrufbar usw. zu 
erbringen als bisher. Wo dies möglich ist, wird das bestehende Geschäftsmodell durch das neue, digitale bedroht und ver-
drängt. Diese Disruption zerstört etablierte Marktführer und macht Startup’s und jene, die sich rechtzeitig umstellen, zu den 
Gewinnern. Natürlich weiss man erst hinterher, ob das Neue sich tatsächlich durchsetzt. Und wer hat schon Interesse, das 
Bestehende zu vernachlässigen und alle Kraft auf das Neue zu setzen, bevor erkennbar ist, ob es wirklich um Disruption oder 
nur um eine Fata Morgana geht? Wie kann man die Auswirkungen digitaler Disruption auf das eigene Geschäft abschätzen?

Ein typisches Kundenbriefi ng: Wie hart könnte uns die Disruption treff en?

«Wir stehen vor einer Entscheidung für oder gegen eine Erweiterungsinvestition, da wir stark wachsen. Am Horizont sehen 
wir aber eine technologische Disruption. Wann wird sie kommen und wie stark wird sie uns treff en? Uns interessiert Ihre 
Disruptions-Analyse, wir suchen nach Antworten.»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Entscheidungsträger, welche die Konsequenzen verdrängender Geschäftsmodelle auf das 
eigene Kerngeschäft frühzeitig erkennen wollen.

Themen Disruption als Zerstörung eines altbewährten, erfolgreichen Geschäftsmodells

Der wahrscheinliche Grad an Verdrängung: Nur ein kleiner Teil oder 100%-Verdrängung?

Das Potenzial eines disruptiven Geschäftsmodells erfassen

Der Versuch, die Zeitachse der Disruption zu antizipieren: Wann werden unsere Umsätze 
und Margen einbrechen?

Die Hoff nung, das Neue möge scheitern

Sollen wir uns selbst kannibalisieren? Das Neue selbst aufbauen?

Konsequenzen der Disruptions-Analyse für das eigene Unternehmen

Personalisierung Nach Erhalt Ihrer Anmeldung bitten wir Sie, uns ein Briefi ng zu erstellen. Es dient uns für die 
Vorbereitung des für Sie massgeschneiderten Seminars.

Anmelde-Nr. PW254

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 1 massgeschneiderter Seminartag: CHF 5 900.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw254

Telefon
+41 71 225 40 80
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Die Methodik der Strategie-Erarbeitung
Wir erarbeiten mit Ihnen das Vorgehensdesign Ihres Strategie-Prozesses. 2 Tage.

Über 300 Strategie-Projekte in 30 Jahren haben unsere Dozenten als Top Consultants für renommierte Kunden realisiert – eine 
gewaltige Erfahrung. Dabei zeigte sich immer wieder, dass das Methoden Knowhow extrem wichtig ist: Wie gestaltet man den 
Prozess der Strategie-Entwicklung? Für die Könner unseres Berufsstands «Strategieberatung» ist es klar: Immer individuell. 
Es gibt keinen Standardprozess, der über ein Unternehmen gestülpt wird. Wer dies tut, kann es nicht besser. Wenn Sie mit Ihren 
Leistungsträgern Strategien überprüfen oder neu ausarbeiten wollen, dann braucht es vor Beginn eine Vorstellung über den 
Strategieprozess, Methoden, Vorgehensschritte, Teilnehmende, Zeitachse und personelle Kapazität, einzubeziehendes Wissen 
und natürlich die Inhalte und Antworten auf drängende Fragen.

Ein typisches Kundenbriefi ng: Wir wollen keinen Strategieberater, aber Knowhow

«Unsere neue Strategie werden wir selbst erarbeiten, ohne Berater. Allerdings brauchen wir Know How. Zuerst zur Frage, 
wie genau vorgehen? Danach situativ, falls es Probleme gibt und wir selbst nicht weiterkommen.»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Führungskräfte und Strategieverantwortliche, die vom grossen Erfahrungsschatz bei der 
Planung und Realisierung eines Strategieprojektes profi tieren wollen. 

Themen Die besten Strategien erarbeiten die eigenen Führungskräfte

Ohne ein klares Vorgehen und eine kompetente Projektsteuerung wird ein Strategieprojekt 
ein Flop

Jedes Projekt ist anders – Ihr Projekt braucht eine spezifi sche Vorgehensweise

Wollen Sie sich in ein Standardprojekt zwängen? Bitte nicht!

Wir entwickeln mit Ihren Strategie-Verantwortlichen das unternehmensspezifi sche 
beste Vorgehen.

Wir unterstützen Sie mit Knowhow, Erfahrung, Prozessbeispielen, Tools

Personalisierung Nach Erhalt Ihrer Anmeldung bitten wir Sie, uns ein Briefi ng zu erstellen. Es dient uns für die 
Vorbereitung des für Sie massgeschneiderten Seminars.

Anmelde-Nr. PW253

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Executive Center Küsnacht/Zürichsee

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 12 900.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw253

Telefon
+41 71 225 40 80

Digitale Disruption. Disruptions-Analyse.
Die Auswirkungen digitaler Disruption auf das eigene Geschäft abschätzen. 1 Tag.

Die Digitalisierung bietet die Chance, den Kundennutzen besser, billiger, schneller, jederzeit, von überall her abrufbar usw. zu 
erbringen als bisher. Wo dies möglich ist, wird das bestehende Geschäftsmodell durch das neue, digitale bedroht und ver-
drängt. Diese Disruption zerstört etablierte Marktführer und macht Startup’s und jene, die sich rechtzeitig umstellen, zu den 
Gewinnern. Natürlich weiss man erst hinterher, ob das Neue sich tatsächlich durchsetzt. Und wer hat schon Interesse, das 
Bestehende zu vernachlässigen und alle Kraft auf das Neue zu setzen, bevor erkennbar ist, ob es wirklich um Disruption oder 
nur um eine Fata Morgana geht? Wie kann man die Auswirkungen digitaler Disruption auf das eigene Geschäft abschätzen?

Ein typisches Kundenbriefi ng: Wie hart könnte uns die Disruption treff en?

«Wir stehen vor einer Entscheidung für oder gegen eine Erweiterungsinvestition, da wir stark wachsen. Am Horizont sehen 
wir aber eine technologische Disruption. Wann wird sie kommen und wie stark wird sie uns treff en? Uns interessiert Ihre 
Disruptions-Analyse, wir suchen nach Antworten.»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Entscheidungsträger, welche die Konsequenzen verdrängender Geschäftsmodelle auf das 
eigene Kerngeschäft frühzeitig erkennen wollen.

Themen Disruption als Zerstörung eines altbewährten, erfolgreichen Geschäftsmodells

Der wahrscheinliche Grad an Verdrängung: Nur ein kleiner Teil oder 100%-Verdrängung?

Das Potenzial eines disruptiven Geschäftsmodells erfassen

Der Versuch, die Zeitachse der Disruption zu antizipieren: Wann werden unsere Umsätze 
und Margen einbrechen?

Die Hoff nung, das Neue möge scheitern

Sollen wir uns selbst kannibalisieren? Das Neue selbst aufbauen?

Konsequenzen der Disruptions-Analyse für das eigene Unternehmen

Personalisierung Nach Erhalt Ihrer Anmeldung bitten wir Sie, uns ein Briefi ng zu erstellen. Es dient uns für die 
Vorbereitung des für Sie massgeschneiderten Seminars.

Anmelde-Nr. PW254

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 1 massgeschneiderter Seminartag: CHF 5 900.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw254

Telefon
+41 71 225 40 80
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Wachstums-Strategien
Die Optionen für hohes, nachhaltiges Wachstum bestimmen und nutzen. 2 Tage.

Es gibt Unternehmen, die müssen wachsen: Um die notwendige Grösse zu erreichen; um sich die aufwendige Forschung leisten 
zu können; um die Stückkosten zu senken; um keine Möglichkeit zum Markteintritt off en zu lassen etc.  Wer wachsen muss, 
hat ehrgeizige Wachstumsziele. Zum Problem wird dies meist erst, wenn weitere Zielvorgaben dazukommen: Rentables Wachs-
tum; ökologisch verantwortungsbewusstes Wachstum; Wachstum ohne Fremdverschuldung; Wachstum nur organisch aus 
eigener Kraft. Dies wiederum bedeutet: Eine Wachstums-Strategie ist etwas sehr Individuelles. Wer hohes und nachhaltiges 
Wachstum braucht, muss sich die richtige Wachstumsstrategie genau überlegen. Welche Optionen gibt es und welche sind für 
Ihr Unternehmen die richtigen?

Ein typisches Kundenbriefi ng: Wir wollen wachsen, aber richtig.

«Wir wissen, dass wir wachsen müssen. In der Geschäftsleitung und im Verkaufsmanagement haben wir aber ziemlich 
unterschiedliche Ansichten über das «Wie». Wir suchen nach externer Moderation, Praxiswissen und Lösungsimpulsen.»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Oberste und obere Führungskräfte und Entscheider mit einer ehrgeizigen Wachstumsstrategie, 
auf der Suche nach Impulsen.

Themen Die Bedeutung von Wachstum für die Zukunftssicherung des Unternehmens

Warum unsere Wachstumsziele so ehrgeizig sein müssen

Wachstums-Best-Practices aus Branche und anderen Branchen

Die Wachstums-Strategien, ihre Vor- und Nachteile

Die Wachstums-Optionen für das eigene Geschäft entwerfen und bewerten

Die Wachstums-Strategie entwickeln

Voraussetzungen für eine erfolgreiche Umsetzung

Personalisierung Nach Erhalt Ihrer Anmeldung bitten wir Sie, uns ein Briefi ng zu erstellen. Es dient uns für die 
Vorbereitung des für Sie massgeschneiderten Seminars.

Anmelde-Nr. PW255

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 9 700.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw255

Telefon
+41 71 225 40 80

Value Added-Strategie
Mehr Kundennutzen, Mehrwert und höhere Gewinnmarge. 2 Tage.

Kundennutzen, Preis und Gewinnmarge sind in vielen Märkten eng miteinander verzahnt: Sinkt der Nutzen aus Kundensicht, 
wird der Kunde preisempfi ndlich, die Gewinnmargen schrumpfen. Steigt der Kundennutzen, ist der Kunde bereit für das 
Bessere mehr zu bezahlen. Dank Mehrwert können die Gewinnmargen steigen. Dies gilt nur dort nicht, wo für Kunden  nur 
eines zählt: Der günstigste Preis. In allen anderen Märkten aber heisst es: Finde neuen Kundennutzen und steigere die Gewinn-
marge dank einer Value Added Strategie.

Ein typisches Kundenbriefi ng: 10% höhere Kosten, 30% höhere Erträge

«Dies ist das Motto, das ich meinem Management an der letzten GL-Sitzung verkündete. Alle schwiegen. Uns fehlt das 
Knowhow, eine solche Mehrwertstrategie selbst zu erarbeiten. Darum lassen wir uns gerne coachen: Wie vorgehen?»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Executives und Führungskräfte, die mit neuem Nutzen höhere Preise und höhere Margen 
realisieren wollen und die Methodik der Mehrwert-Strategie für das eigene Unternehmen an-
wenden wollen.

Themen Was wir Hyperwettbewerb nennen, heisst in der VWL die vollkommene Konkurrenz 
und ist volkswirtschaftlich erwünscht.

Der Betriebswirt denkt anders: Er will einzigartigen Nutzen schaff en und dafür höhere 
Preise erzielen

Die Value Added Strategie in der Praxis

Möglichkeiten, neuen Nutzen und Mehrwert zu bieten

Eine Added Value Strategie für das eigene Unternehmen entwerfen

Personalisierung Nach Eingang Ihrer Anmeldung bitten wir Sie um ein Briefi ng, in welchem Sie uns Ihre 
konkreten Anforderungen an das Seminar mitteilen.  Es dient uns für die Vorbereitung des für 
Sie massgeschneiderten Seminars.

Anmelde-Nr. PW256

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort   Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 9 500.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw256

Telefon
+41 71 225 40 80
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Wachstums-Strategien
Die Optionen für hohes, nachhaltiges Wachstum bestimmen und nutzen. 2 Tage.

Es gibt Unternehmen, die müssen wachsen: Um die notwendige Grösse zu erreichen; um sich die aufwendige Forschung leisten 
zu können; um die Stückkosten zu senken; um keine Möglichkeit zum Markteintritt off en zu lassen etc.  Wer wachsen muss, 
hat ehrgeizige Wachstumsziele. Zum Problem wird dies meist erst, wenn weitere Zielvorgaben dazukommen: Rentables Wachs-
tum; ökologisch verantwortungsbewusstes Wachstum; Wachstum ohne Fremdverschuldung; Wachstum nur organisch aus 
eigener Kraft. Dies wiederum bedeutet: Eine Wachstums-Strategie ist etwas sehr Individuelles. Wer hohes und nachhaltiges 
Wachstum braucht, muss sich die richtige Wachstumsstrategie genau überlegen. Welche Optionen gibt es und welche sind für 
Ihr Unternehmen die richtigen?

Ein typisches Kundenbriefi ng: Wir wollen wachsen, aber richtig.

«Wir wissen, dass wir wachsen müssen. In der Geschäftsleitung und im Verkaufsmanagement haben wir aber ziemlich 
unterschiedliche Ansichten über das «Wie». Wir suchen nach externer Moderation, Praxiswissen und Lösungsimpulsen.»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Oberste und obere Führungskräfte und Entscheider mit einer ehrgeizigen Wachstumsstrategie, 
auf der Suche nach Impulsen.

Themen Die Bedeutung von Wachstum für die Zukunftssicherung des Unternehmens

Warum unsere Wachstumsziele so ehrgeizig sein müssen

Wachstums-Best-Practices aus Branche und anderen Branchen

Die Wachstums-Strategien, ihre Vor- und Nachteile

Die Wachstums-Optionen für das eigene Geschäft entwerfen und bewerten

Die Wachstums-Strategie entwickeln

Voraussetzungen für eine erfolgreiche Umsetzung

Personalisierung Nach Erhalt Ihrer Anmeldung bitten wir Sie, uns ein Briefi ng zu erstellen. Es dient uns für die 
Vorbereitung des für Sie massgeschneiderten Seminars.

Anmelde-Nr. PW255

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 9 700.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw255

Telefon
+41 71 225 40 80

Value Added-Strategie
Mehr Kundennutzen, Mehrwert und höhere Gewinnmarge. 2 Tage.

Kundennutzen, Preis und Gewinnmarge sind in vielen Märkten eng miteinander verzahnt: Sinkt der Nutzen aus Kundensicht, 
wird der Kunde preisempfi ndlich, die Gewinnmargen schrumpfen. Steigt der Kundennutzen, ist der Kunde bereit für das 
Bessere mehr zu bezahlen. Dank Mehrwert können die Gewinnmargen steigen. Dies gilt nur dort nicht, wo für Kunden  nur 
eines zählt: Der günstigste Preis. In allen anderen Märkten aber heisst es: Finde neuen Kundennutzen und steigere die Gewinn-
marge dank einer Value Added Strategie.

Ein typisches Kundenbriefi ng: 10% höhere Kosten, 30% höhere Erträge

«Dies ist das Motto, das ich meinem Management an der letzten GL-Sitzung verkündete. Alle schwiegen. Uns fehlt das 
Knowhow, eine solche Mehrwertstrategie selbst zu erarbeiten. Darum lassen wir uns gerne coachen: Wie vorgehen?»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Executives und Führungskräfte, die mit neuem Nutzen höhere Preise und höhere Margen 
realisieren wollen und die Methodik der Mehrwert-Strategie für das eigene Unternehmen an-
wenden wollen.

Themen Was wir Hyperwettbewerb nennen, heisst in der VWL die vollkommene Konkurrenz 
und ist volkswirtschaftlich erwünscht.

Der Betriebswirt denkt anders: Er will einzigartigen Nutzen schaff en und dafür höhere 
Preise erzielen

Die Value Added Strategie in der Praxis

Möglichkeiten, neuen Nutzen und Mehrwert zu bieten

Eine Added Value Strategie für das eigene Unternehmen entwerfen

Personalisierung Nach Eingang Ihrer Anmeldung bitten wir Sie um ein Briefi ng, in welchem Sie uns Ihre 
konkreten Anforderungen an das Seminar mitteilen.  Es dient uns für die Vorbereitung des für 
Sie massgeschneiderten Seminars.

Anmelde-Nr. PW256

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort   Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 9 500.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw256

Telefon
+41 71 225 40 80
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Premium Strategie
Von der Commodity zur Spezialität. Besser und teurer als Strategie. 2 Tage.

Es gibt nur sehr wenige Branchen, in denen eine Premium-Strategie nicht funktioniert. Meist gibt es Kunden, die gewillt sind, 
für das Bessere höhere Preise zu bezahlen: Besser ja und teurer darf es auch sein, aber im vernünftigen Rahmen. Vorausset-
zung ist allerdings, dass die Erfolgsmechanismen und Gesetzmässigkeiten für Premium eingehalten werden. Welches sind 
diese? Wie konzipiert man eine Premium-Strategie? Ziel dieses Seminars ist es, eine Premium-Strategie für Ihr Unternehmen 
oder Business zu entwerfen.

Ein typisches Kundenbriefi ng: Wir erarbeiten unsere neue Premium Strategie

«Gerne komme ich mit zwei Kollegen aus dem Führungskreis zu Ihnen, um dort in 2 Tagen eine Erfolg versprechende 
Premium-Strategie auszuarbeiten.»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Executives und Führungskräfte, die für die Preis-/Leistungspositionierung ihrer Unternehmung 
oder eines Geschäftsbereichs, einer Produktgruppe, Marke usw. verantwortlich sind. Führungs-
kräfte, Strategen und Spezialisten aus dem Marketing. 

Themen Premium: Das bezahlbare Lebensgefühl

Premium: Viel besser, um einiges teurer

Erfolgsfaktoren einer Premium-Marke 

Elemente einer dauerhaft erfolgreichen Premiumstrategie

Premium im B2B: Emotion und Vertrauen statt technische Spezifi kation

Künstliche Verknappung oder mengenmässige Ausdehnung?

Online-Kanäle im Premiumsegment

Die Eine Premium Strategie für das eigene Business erarbeiten

Personalisierung Nach Eingang Ihrer Anmeldung bitten wir Sie um ein Briefi ng, in welchem Sie uns Ihre 
konkreten Anforderungen an das Seminar mitteilen.  Es dient uns für die Vorbereitung des 
massgeschneiderten 2-Tages-Seminars für Sie.

Anmelde-Nr. PW257

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 9 500.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw257

Telefon
+41 71 225 40 80

Luxus Strategie
Welche Geschäfte eignen sich für eine Luxusstrategie? Wie vorgehen? 2 Tage.

Luxus ist der Wunsch nach dem Besten, dem Einzigartigen, dem Vertrauensvollsten mit dem höchsten emotionalen Wert. Der 
Preis ist kein Thema. Oft gilt: Je teurer, desto einzigartiger. Je einzigartiger, desto besser. Luxus ist rar, die künstliche Verknap-
pung befl ügelt das Geschäft. Je spitzer die Segmentierung, je selektiver die Kundenansprache, desto höher das Luxusgefühl und 
die damit verbundene Bereitschaft, das Beste vom Besten zu kaufen. Das Problem dabei: Die Schwierigkeit, zu wachsen. Wer 
sich nur an überzeugte Luxus-Käufer richtet, verengt sich den Markt und damit das Marktpotenzial, beraubt sich selbst des 
möglichen und wünschenswerten Wachstums. Luxus Management ist daher eine besondere Kunst der Unternehmensführung.

Ein typisches Kundenbriefi ng: Aufbau eines Geschäfts im Luxus-Segment

«Wir sind eine Marke mit Luxuspotenzial – sind aber erst im Premium und noch nicht im Luxussegment positioniert. Eignet 
sich unsere Marke für eine Dehung ins Luxussegment?»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Das Seminar richtet sich zum einen an Führungskräfte aus der Luxus-Branche, aber auch an An-
bieter in preisumkämpften Märkten, die einen Ausweg aus dem permanenten Preiskampf suchen.

Themen Die Erfolgsfaktoren im Luxus-Geschäft 

Der Markenkern einer Luxus-Marke

Analyse der Dehnbarkeit einer Marke 

Erschliessen neuer Zielgruppen für eine Luxusmarke

Geographische Erweiterung – internationale oder globale Marke

Bildung einer Marken-Familie

Mehr-Markenstrategie im Luxusmarkt 

Selektiver Vertrieb – Die Kanäle

Online-Geschäft im Luxusmarkt

Personalisierung Nach Eingang Ihrer Anmeldung bitten wir Sie um ein Briefi ng, in welchem Sie uns Ihre konkreten 
Anforderungen an das Seminar mitteilen.  Es dient uns für die Vorbereitung des massgeschnei-
derten 2-Tages-Seminars für Sie.

Anmelde-Nr. PW258

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 9 500.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw258

Telefon
+41 71 225 40 80
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Premium Strategie
Von der Commodity zur Spezialität. Besser und teurer als Strategie. 2 Tage.

Es gibt nur sehr wenige Branchen, in denen eine Premium-Strategie nicht funktioniert. Meist gibt es Kunden, die gewillt sind, 
für das Bessere höhere Preise zu bezahlen: Besser ja und teurer darf es auch sein, aber im vernünftigen Rahmen. Vorausset-
zung ist allerdings, dass die Erfolgsmechanismen und Gesetzmässigkeiten für Premium eingehalten werden. Welches sind 
diese? Wie konzipiert man eine Premium-Strategie? Ziel dieses Seminars ist es, eine Premium-Strategie für Ihr Unternehmen 
oder Business zu entwerfen.

Ein typisches Kundenbriefi ng: Wir erarbeiten unsere neue Premium Strategie

«Gerne komme ich mit zwei Kollegen aus dem Führungskreis zu Ihnen, um dort in 2 Tagen eine Erfolg versprechende 
Premium-Strategie auszuarbeiten.»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Executives und Führungskräfte, die für die Preis-/Leistungspositionierung ihrer Unternehmung 
oder eines Geschäftsbereichs, einer Produktgruppe, Marke usw. verantwortlich sind. Führungs-
kräfte, Strategen und Spezialisten aus dem Marketing. 

Themen Premium: Das bezahlbare Lebensgefühl

Premium: Viel besser, um einiges teurer

Erfolgsfaktoren einer Premium-Marke 

Elemente einer dauerhaft erfolgreichen Premiumstrategie

Premium im B2B: Emotion und Vertrauen statt technische Spezifi kation

Künstliche Verknappung oder mengenmässige Ausdehnung?

Online-Kanäle im Premiumsegment

Die Eine Premium Strategie für das eigene Business erarbeiten

Personalisierung Nach Eingang Ihrer Anmeldung bitten wir Sie um ein Briefi ng, in welchem Sie uns Ihre 
konkreten Anforderungen an das Seminar mitteilen.  Es dient uns für die Vorbereitung des 
massgeschneiderten 2-Tages-Seminars für Sie.

Anmelde-Nr. PW257

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 9 500.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw257

Telefon
+41 71 225 40 80

Luxus Strategie
Welche Geschäfte eignen sich für eine Luxusstrategie? Wie vorgehen? 2 Tage.

Luxus ist der Wunsch nach dem Besten, dem Einzigartigen, dem Vertrauensvollsten mit dem höchsten emotionalen Wert. Der 
Preis ist kein Thema. Oft gilt: Je teurer, desto einzigartiger. Je einzigartiger, desto besser. Luxus ist rar, die künstliche Verknap-
pung befl ügelt das Geschäft. Je spitzer die Segmentierung, je selektiver die Kundenansprache, desto höher das Luxusgefühl und 
die damit verbundene Bereitschaft, das Beste vom Besten zu kaufen. Das Problem dabei: Die Schwierigkeit, zu wachsen. Wer 
sich nur an überzeugte Luxus-Käufer richtet, verengt sich den Markt und damit das Marktpotenzial, beraubt sich selbst des 
möglichen und wünschenswerten Wachstums. Luxus Management ist daher eine besondere Kunst der Unternehmensführung.

Ein typisches Kundenbriefi ng: Aufbau eines Geschäfts im Luxus-Segment

«Wir sind eine Marke mit Luxuspotenzial – sind aber erst im Premium und noch nicht im Luxussegment positioniert. Eignet 
sich unsere Marke für eine Dehung ins Luxussegment?»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Das Seminar richtet sich zum einen an Führungskräfte aus der Luxus-Branche, aber auch an An-
bieter in preisumkämpften Märkten, die einen Ausweg aus dem permanenten Preiskampf suchen.

Themen Die Erfolgsfaktoren im Luxus-Geschäft 

Der Markenkern einer Luxus-Marke

Analyse der Dehnbarkeit einer Marke 

Erschliessen neuer Zielgruppen für eine Luxusmarke

Geographische Erweiterung – internationale oder globale Marke

Bildung einer Marken-Familie

Mehr-Markenstrategie im Luxusmarkt 

Selektiver Vertrieb – Die Kanäle

Online-Geschäft im Luxusmarkt

Personalisierung Nach Eingang Ihrer Anmeldung bitten wir Sie um ein Briefi ng, in welchem Sie uns Ihre konkreten 
Anforderungen an das Seminar mitteilen.  Es dient uns für die Vorbereitung des massgeschnei-
derten 2-Tages-Seminars für Sie.

Anmelde-Nr. PW258

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 9 500.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw258

Telefon
+41 71 225 40 80
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Qualitäts-Führerschaft als Strategie
Wie eine Strategie der Qualitätsführerschaft erarbeitet und umgesetzt wird. 2 Tage.

Empirische Studien belegen: Qualität zahlt sich aus. Unternehmen mit einem Qualitätsvorsprung erzielen bessere Gewinn-
margen, haben treuere Stammkunden, tiefere Kosten der Neukundengewinnung und letztlich einen bessere Profi tabilität. Daher 
ist es vielversprechend, eine Strategie der Qualitäts-Führerschaft zu entwickeln und umzusetzen. Was aber bedeutet dies für 
Ihr Unternehmen konkret?  Welche Qualität ist gemeint? Wie wird ein relevanter Qualitätsvorsprung erarbeitet und immer wieder 
aufs Neue verteidigt? Was braucht es, um die Qualitäts-Führerschaft erfolgreich umsetzen zu können.

Ein typisches Kundenbriefi ng: Mehr Ebit dank Qualitätsführerschaft

«Zusammen mit meinem Managementteam möchte ich eine Strategie der Qualitätsführerschaft für mein Unter- nehmen 
entwickeln. Zeigen Sie uns bitte, worauf es ankommt und wie wir vorgehen sollen.»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Entscheidungsträger, Eigner, Management und Führungskräfte, die Qualitätsführer sind oder 
es werden wollen.

Themen Qualität: Was zählt ist die subjektive Kundenerwartung

Qualitätssegmentierung: Kundensegmente und deren Qualitätsempfi nden

Die relative Qualitätsposition: Analyse und Darstellung

Qualität als Treiber für die Ertragskraft: Zusammenhänge und Wirkung

Die unternehmensspezifi sche Qualitäts-Strategie entwickeln

Die Qualitätsstrategie implementieren

Qualitäts-Controlling etablieren

Personalisierung Nach Erhalt Ihrer Anmeldung bitten wir Sie, uns ein Briefi ng zu erstellen. Es dient uns für die 
Vorbereitung des für Sie massgeschneiderten Seminars.

Anmelde-Nr. PW259

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 9 500.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw259

Telefon
+41 71 225 40 80

Innovations-Strategie
Innovationsführer, schlauer Zweiter oder Verzicht auf zu viel an Innovation? 2 Tage.

Es gibt ein Optimum zwischen Innovation oder Bewahrung, zwischen Verändern und Weiterentwickeln oder Beibehalten des 
Bestehenden. Was gilt für Ihr Unternehmen: Hohe Innovationsdynamik oder vorsichtiges und eher zögerliches Innovations-
verhalten? Dieses individuelle Seminar bezweckt, die einzelnen Innovationsstrategien für das eigene Unternehmen zu durch-
denken. Welche Innovationsstrategie ist die richtige, welche eignet sich eher nicht? Das Seminar eignet sich auch, um eine 
professionelle zweite Meinung eines Top-Consultants einzuholen.

Ein typisches Kundenbriefi ng: Unsere Innovationsstrategie überdenken

«Bis heute sind wir gut damit gefahren, nicht Speerspitze der Innovation zu sein. Dank Abwarten und erst verzögert mit 
Innovation nachzuziehen haben wir uns viel Geld für die Markterschliessung gespart. In Zukunft geht das nicht mehr, der 
Erste gewinnt. Was bedeutet dies für uns?»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Oberste und obere Führungskräfte und Spezialisten, die Entscheidungen rund um das Innova-
tionsmanagement treff en und in die Erarbeitung oder Umsetzung von  Innovationsstrategien 
eingebunden sind.

Themen Innovation als Erfolgsfaktor

Innovations-Muster der eigenen Branche

Innovation, Disruption und Markteintritt von neuen Mitbewerbern aus anderen Branchen

Inhalt, Methodik und Erarbeitung einer Innovationsstrategie

Die Strategie des Innovationsführers

Die Strategie des schlauen Zweiten

Mee-too und legales Kopieren als Innovationsprinzip

Verzicht auf Innovation: Wann erfolgreich?

Personalisierung Nach Erhalt Ihrer Anmeldung bitten wir Sie, uns ein Briefi ng zu erstellen. Es dient uns für die 
Vorbereitung des für Sie massgeschneiderten Seminars.

Anmelde-Nr. PW260

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 9 700.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw260

Telefon
+41 71 225 40 80
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Qualitäts-Führerschaft als Strategie
Wie eine Strategie der Qualitätsführerschaft erarbeitet und umgesetzt wird. 2 Tage.

Empirische Studien belegen: Qualität zahlt sich aus. Unternehmen mit einem Qualitätsvorsprung erzielen bessere Gewinn-
margen, haben treuere Stammkunden, tiefere Kosten der Neukundengewinnung und letztlich einen bessere Profi tabilität. Daher 
ist es vielversprechend, eine Strategie der Qualitäts-Führerschaft zu entwickeln und umzusetzen. Was aber bedeutet dies für 
Ihr Unternehmen konkret?  Welche Qualität ist gemeint? Wie wird ein relevanter Qualitätsvorsprung erarbeitet und immer wieder 
aufs Neue verteidigt? Was braucht es, um die Qualitäts-Führerschaft erfolgreich umsetzen zu können.

Ein typisches Kundenbriefi ng: Mehr Ebit dank Qualitätsführerschaft

«Zusammen mit meinem Managementteam möchte ich eine Strategie der Qualitätsführerschaft für mein Unter- nehmen 
entwickeln. Zeigen Sie uns bitte, worauf es ankommt und wie wir vorgehen sollen.»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Entscheidungsträger, Eigner, Management und Führungskräfte, die Qualitätsführer sind oder 
es werden wollen.

Themen Qualität: Was zählt ist die subjektive Kundenerwartung

Qualitätssegmentierung: Kundensegmente und deren Qualitätsempfi nden

Die relative Qualitätsposition: Analyse und Darstellung

Qualität als Treiber für die Ertragskraft: Zusammenhänge und Wirkung

Die unternehmensspezifi sche Qualitäts-Strategie entwickeln

Die Qualitätsstrategie implementieren

Qualitäts-Controlling etablieren

Personalisierung Nach Erhalt Ihrer Anmeldung bitten wir Sie, uns ein Briefi ng zu erstellen. Es dient uns für die 
Vorbereitung des für Sie massgeschneiderten Seminars.

Anmelde-Nr. PW259

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 9 500.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw259

Telefon
+41 71 225 40 80

Innovations-Strategie
Innovationsführer, schlauer Zweiter oder Verzicht auf zu viel an Innovation? 2 Tage.

Es gibt ein Optimum zwischen Innovation oder Bewahrung, zwischen Verändern und Weiterentwickeln oder Beibehalten des 
Bestehenden. Was gilt für Ihr Unternehmen: Hohe Innovationsdynamik oder vorsichtiges und eher zögerliches Innovations-
verhalten? Dieses individuelle Seminar bezweckt, die einzelnen Innovationsstrategien für das eigene Unternehmen zu durch-
denken. Welche Innovationsstrategie ist die richtige, welche eignet sich eher nicht? Das Seminar eignet sich auch, um eine 
professionelle zweite Meinung eines Top-Consultants einzuholen.

Ein typisches Kundenbriefi ng: Unsere Innovationsstrategie überdenken

«Bis heute sind wir gut damit gefahren, nicht Speerspitze der Innovation zu sein. Dank Abwarten und erst verzögert mit 
Innovation nachzuziehen haben wir uns viel Geld für die Markterschliessung gespart. In Zukunft geht das nicht mehr, der 
Erste gewinnt. Was bedeutet dies für uns?»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Oberste und obere Führungskräfte und Spezialisten, die Entscheidungen rund um das Innova-
tionsmanagement treff en und in die Erarbeitung oder Umsetzung von  Innovationsstrategien 
eingebunden sind.

Themen Innovation als Erfolgsfaktor

Innovations-Muster der eigenen Branche

Innovation, Disruption und Markteintritt von neuen Mitbewerbern aus anderen Branchen

Inhalt, Methodik und Erarbeitung einer Innovationsstrategie

Die Strategie des Innovationsführers

Die Strategie des schlauen Zweiten

Mee-too und legales Kopieren als Innovationsprinzip

Verzicht auf Innovation: Wann erfolgreich?

Personalisierung Nach Erhalt Ihrer Anmeldung bitten wir Sie, uns ein Briefi ng zu erstellen. Es dient uns für die 
Vorbereitung des für Sie massgeschneiderten Seminars.

Anmelde-Nr. PW260

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 9 700.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw260

Telefon
+41 71 225 40 80
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Sortimentsverbreiterung und Long Tail als Strategie
Ist der Ausbau des Leistungsangebots die richtige Strategie für Ihr Business? 1 Tag.

Ist eine Sortimentsverbreiterung wirklich die richtige Strategie? Dies für Ihr Unternehmen spezifi sch zu prüfen, ist das Ziel die-
ses 2-tägigen individuellen Seminars. Die Ausdehnung des Sortiments, somit das bewusst eingegangene Gegenteil von Fokus-
sierung, bringt Gefahren wie Chancen: Die Gefahr massiver Kostensteigerungen; die Gefahr der Überkomplexität. Aber auch 
die Chance, dank einer Vielzahl von Produkten und Leistungen die Konkurrenz auszubooten, im Internet mit einer Long Tail Stra-
tegie viel häufi ger gefunden zu werden und dank der Vielfalt sogar einen virtuellen Marktplatz selbst begründen zu können.

Ein typisches Kundenbriefi ng: Voll auf Sortimentsverbreiterung setzen?

«Wie müssen wir es machen, dass wir das umfassendste Angebot für die Kunden haben, gleichzeitig Kosten tief halten und 
die Komplexität im Griff  behalten können?»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Entscheidungsträger aus allen Bereichen, die einen Einfl uss auf die Breite und Tiefe eines 
Sortiments oder Dienstleistungsangebots haben.

Themen Die wesentlichen Überlegungen zur Sortimentsstrategie

Die Sortimentsverbreiterung und ihre Konsequenzen

Vor- und Nachteile im Vergleich zur Fokussierung

Sortiment als Treiber von Erlösen, Aufwendungen, Kundennutzen, Marktanteil und 
Wettbewerbsposition

Aktuelle Muster der Sortimentsentwicklung heute

Die Ausdehnungsstrategie: Mehr Tiefe, mehr Breite, mehr Spezialisierung, mehr Nischen

Breites Sortiment bei geringer Komplexität und niedrigen Kosten: Die Plattformstrategie

Personalisierung Nach Erhalt Ihrer Anmeldung bitten wir Sie, uns ein Briefi ng zu erstellen. Es dient uns für die 
Vorbereitung des für Sie massgeschneiderten Seminars.

Anmelde-Nr. PW261

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 1 massgeschneiderter Seminartag: CHF 5 500.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw261

Telefon
+41 71 225 40 80

Fokussierung als Strategie
Weniger ist mehr: Ausdünnen und Verzicht auf unrentable Geschäfte. 2 Tage.

Was schätzen Sie: Wie viel Prozent der Aktivitäten, Produkte, Services, Marken und Regionen eines Unternehmens bringen 
nichts als Ärger und Verluste? Normalerweise liegt dieser Prozentsatz über 30%. Nicht inbegriff en sind die Entwicklungspro-
jekte und Aufbaugeschäfte. Bei diesen liegt es in der Natur der Sache, dass sie noch nicht rentieren. Für alle anderen Ärger- 
und Verlustbringer aber gilt: Bereinigen, ausmisten, fokussieren.  Das Unternehmen und seine Mitarbeitenden verdienen es, 
dass die Ressourcen dort eingesetzt werden, wo sie etwas bringen: Für das Heute und/oder für das Morgen.  Wie erstellt man 
ein Fokussierungs-Konzept?

Ein typisches Kundenbriefi ng: Unsere Idee: 40% kleiner, aber 200% rentabler.

«Wir tanzen auf allen Hochzeiten, verzetteln uns und sind in zu vielen  Teilen unseres Geschäfts nur Mittelmass. Ein 
Redesign muss her: Verzicht auf Verlustbringer, volle Kraft auf starke Positionen. Wir werden zwar kleiner, aber viel 
rentabler. Und starten dann zu neuem Wachstum.»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Führungskräfte mit Ergebnisverantwortung mit dem Ziel, die Fokussierungsstrategie mit 
optimiertem Ressourceneinsatz näher zu durchdenken.

Themen Die ewigen Verlustbringer erkennen

Jene Aktivitäten, die dauerhaft Ärger und Frustration bedeuten, kritisch hinterfragen

Die wirklich rentablen Teile des eigenen Geschäfts bestimmen

Geschäfte, die rentabel wären, würden sie richtig geführt und ausgerichtet

Die Optionen zur Fokussierung

Der Verzicht auf unrentable Geschäfte im eigenen Unternehmen

Die eigene Fokussierungsstrategie erstellen

Personalisierung Nach Erhalt Ihrer Anmeldung bitten wir Sie, uns ein Briefi ng zu erstellen. Es dient uns für die 
Vorbereitung des für Sie massgeschneiderten Seminars.

Anmelde-Nr. PW262

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 9 500.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw262

Telefon
+41 71 225 40 80
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Sortimentsverbreiterung und Long Tail als Strategie
Ist der Ausbau des Leistungsangebots die richtige Strategie für Ihr Business? 1 Tag.

Ist eine Sortimentsverbreiterung wirklich die richtige Strategie? Dies für Ihr Unternehmen spezifi sch zu prüfen, ist das Ziel die-
ses 2-tägigen individuellen Seminars. Die Ausdehnung des Sortiments, somit das bewusst eingegangene Gegenteil von Fokus-
sierung, bringt Gefahren wie Chancen: Die Gefahr massiver Kostensteigerungen; die Gefahr der Überkomplexität. Aber auch 
die Chance, dank einer Vielzahl von Produkten und Leistungen die Konkurrenz auszubooten, im Internet mit einer Long Tail Stra-
tegie viel häufi ger gefunden zu werden und dank der Vielfalt sogar einen virtuellen Marktplatz selbst begründen zu können.

Ein typisches Kundenbriefi ng: Voll auf Sortimentsverbreiterung setzen?

«Wie müssen wir es machen, dass wir das umfassendste Angebot für die Kunden haben, gleichzeitig Kosten tief halten und 
die Komplexität im Griff  behalten können?»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Entscheidungsträger aus allen Bereichen, die einen Einfl uss auf die Breite und Tiefe eines 
Sortiments oder Dienstleistungsangebots haben.

Themen Die wesentlichen Überlegungen zur Sortimentsstrategie

Die Sortimentsverbreiterung und ihre Konsequenzen

Vor- und Nachteile im Vergleich zur Fokussierung

Sortiment als Treiber von Erlösen, Aufwendungen, Kundennutzen, Marktanteil und 
Wettbewerbsposition

Aktuelle Muster der Sortimentsentwicklung heute

Die Ausdehnungsstrategie: Mehr Tiefe, mehr Breite, mehr Spezialisierung, mehr Nischen

Breites Sortiment bei geringer Komplexität und niedrigen Kosten: Die Plattformstrategie

Personalisierung Nach Erhalt Ihrer Anmeldung bitten wir Sie, uns ein Briefi ng zu erstellen. Es dient uns für die 
Vorbereitung des für Sie massgeschneiderten Seminars.

Anmelde-Nr. PW261

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 1 massgeschneiderter Seminartag: CHF 5 500.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw261

Telefon
+41 71 225 40 80

Fokussierung als Strategie
Weniger ist mehr: Ausdünnen und Verzicht auf unrentable Geschäfte. 2 Tage.

Was schätzen Sie: Wie viel Prozent der Aktivitäten, Produkte, Services, Marken und Regionen eines Unternehmens bringen 
nichts als Ärger und Verluste? Normalerweise liegt dieser Prozentsatz über 30%. Nicht inbegriff en sind die Entwicklungspro-
jekte und Aufbaugeschäfte. Bei diesen liegt es in der Natur der Sache, dass sie noch nicht rentieren. Für alle anderen Ärger- 
und Verlustbringer aber gilt: Bereinigen, ausmisten, fokussieren.  Das Unternehmen und seine Mitarbeitenden verdienen es, 
dass die Ressourcen dort eingesetzt werden, wo sie etwas bringen: Für das Heute und/oder für das Morgen.  Wie erstellt man 
ein Fokussierungs-Konzept?

Ein typisches Kundenbriefi ng: Unsere Idee: 40% kleiner, aber 200% rentabler.

«Wir tanzen auf allen Hochzeiten, verzetteln uns und sind in zu vielen  Teilen unseres Geschäfts nur Mittelmass. Ein 
Redesign muss her: Verzicht auf Verlustbringer, volle Kraft auf starke Positionen. Wir werden zwar kleiner, aber viel 
rentabler. Und starten dann zu neuem Wachstum.»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Führungskräfte mit Ergebnisverantwortung mit dem Ziel, die Fokussierungsstrategie mit 
optimiertem Ressourceneinsatz näher zu durchdenken.

Themen Die ewigen Verlustbringer erkennen

Jene Aktivitäten, die dauerhaft Ärger und Frustration bedeuten, kritisch hinterfragen

Die wirklich rentablen Teile des eigenen Geschäfts bestimmen

Geschäfte, die rentabel wären, würden sie richtig geführt und ausgerichtet

Die Optionen zur Fokussierung

Der Verzicht auf unrentable Geschäfte im eigenen Unternehmen

Die eigene Fokussierungsstrategie erstellen

Personalisierung Nach Erhalt Ihrer Anmeldung bitten wir Sie, uns ein Briefi ng zu erstellen. Es dient uns für die 
Vorbereitung des für Sie massgeschneiderten Seminars.

Anmelde-Nr. PW262

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 9 500.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw262

Telefon
+41 71 225 40 80
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Geografi sche Expansion und Internationalisierung
Wir haben Grosses vor: Internationalisierung. 2 Tage.

Wenn die etablierten Ländermärkte stagnieren, ist es naheliegend, das Wachstum in neuen Ländern zu suchen. Wenn Kunden 
internationale Präsenz verlangen, ist es ein Muss, mit Kunden in neue Märkte hineinzuwachsen. Wenn wegen fehlender Interna-
tionalität Wettbewerber ermuntert würden, in die von Ihrem Unternehmen nicht besetzten Lücken einzusteigen und danach die 
eigene Position im Heimmarkt gefährdet wäre, braucht es Internationalisierung. Diese und viele andere Überlegungen zeigen: 
Das Unternehmen braucht geografi sche Expansion und Internationalisierung. Wie erarbeitet man eine solche Ausbaustrategie?

Ein typisches Kundenbriefi ng: Umsatz und Marktpositionen in neuen Märkten

«China, Indien, USA, Brasilien – wollen und müssen wir da überall investieren? Was wäre eine realistische und fi nanziell 
verkraftbare Internationalisierung-Strategie für unser Unternehmen?»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Top Managerinnen und Top Manager; Unternehmerinnen und Unternehmer; Entscheidungs-
träger, die für Marktaufbau und Internationalisierung verantwortlich sind.

Themen Wie international ist Ihr Geschäft, heute und morgen?

Die Gesetzmässigkeiten für geografi sche Expansion

Optionen für erfolgreiche Internationalisierungs-Strategien

Das eigene Länderportfolio entwickeln

Konzepte für Marktvorbereitung, Markteintritt und Marktaufbau

Typische Fallgruben und Verlust-Quellen bei der Internationalisierung

Die eigene Länderstrategie erarbeiten

Ressourceneinsatz und Investitions-Notwendigkeiten mittelfristig erkennen

Personalisierung Nach Erhalt Ihrer Anmeldung bitten wir Sie, uns ein Briefi ng zu erstellen. Es dient uns für die 
Vorbereitung des für Sie massgeschneiderten Seminars.

Anmelde-Nr. PW263

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 9 500.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw263

Telefon
+41 71 225 40 80

Rückzugs-Strategie: Gedankenspiele
Eine frühzeitig gut umgesetzte Rückzugsstrategie als Option durchdenken. 2 Tage.

Eine der schwierigsten Strategien ist die Rückzugsstrategie: Aufbauen ist einfacher als abbauen. Wachstum ist erfreulicher als 
Schrumpfung. New Business Development attraktiver als Rückzug aus dem Geschäft. Unter bestimmten Voraussetzungen aber 
ist eine rechtzeitig eingeleitete und gekonnt durchgeführte Rückzugsstrategie die beste aller Optionen. Es liegt in der Natur 
der Sache, dass man diese nicht mit Anderen im Unternehmen besprechen kann und sich als Eigner oder oberster Unternehmens-
lenker, fernab des Unternehmens, nur unter Wahrung absoluter Diskretion mit einem erfahrenen Strategie-Spezialisten auf solche 
Gedankenspiele einlässt.

Ein typisches Kundenbriefi ng: Aus dem Geschäft aussteigen: Ist dies der richtige Weg?

«Aufhören – das kann ich mir kaum leisten: Die Familie, die Tradition, die Mitarbeiter! Wäre es aber nicht allenfalls doch 
die richtige Strategie?»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Oberste Entscheidungsträger und Eigner, die einen gekonnten Rückzug als Strategische Option 
gedanklich durchspielen wollen.

Themen These: Je besser es einem Unternehmen geht, desto gefährdeter ist seine Zukunft.

These: In der letzten Lebensphase erzielt das Unternehmen seine beste Profi tabilität.

These: Jedes Unternehmen erreicht seinen Zenit, dann muss es sich neu erfi nden oder 
aus dem Markt ausscheiden.

Die Rückzugsstrategie als Alternative zu einer riskanten Transformation hinein in ein 
neues Geschäftsmodell.

Die wirkungsvollsten Rückzugsstrategien

Frühzeitiger Rückzug ist sozialverträglicher Rückzug

Richtiger Rückzug sichert jahrelang aufgebautes Eigner-Vermögen

Personalisierung Nach Erhalt Ihrer Anmeldung bitten wir Sie, uns ein Briefi ng zu erstellen. Es dient uns für die 
Vorbereitung des für Sie massgeschneiderten Seminars.

Anmelde-Nr. PW264

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 9 500.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw264

Telefon
+41 71 225 40 80
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Geografi sche Expansion und Internationalisierung
Wir haben Grosses vor: Internationalisierung. 2 Tage.

Wenn die etablierten Ländermärkte stagnieren, ist es naheliegend, das Wachstum in neuen Ländern zu suchen. Wenn Kunden 
internationale Präsenz verlangen, ist es ein Muss, mit Kunden in neue Märkte hineinzuwachsen. Wenn wegen fehlender Interna-
tionalität Wettbewerber ermuntert würden, in die von Ihrem Unternehmen nicht besetzten Lücken einzusteigen und danach die 
eigene Position im Heimmarkt gefährdet wäre, braucht es Internationalisierung. Diese und viele andere Überlegungen zeigen: 
Das Unternehmen braucht geografi sche Expansion und Internationalisierung. Wie erarbeitet man eine solche Ausbaustrategie?

Ein typisches Kundenbriefi ng: Umsatz und Marktpositionen in neuen Märkten

«China, Indien, USA, Brasilien – wollen und müssen wir da überall investieren? Was wäre eine realistische und fi nanziell 
verkraftbare Internationalisierung-Strategie für unser Unternehmen?»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Top Managerinnen und Top Manager; Unternehmerinnen und Unternehmer; Entscheidungs-
träger, die für Marktaufbau und Internationalisierung verantwortlich sind.

Themen Wie international ist Ihr Geschäft, heute und morgen?

Die Gesetzmässigkeiten für geografi sche Expansion

Optionen für erfolgreiche Internationalisierungs-Strategien

Das eigene Länderportfolio entwickeln

Konzepte für Marktvorbereitung, Markteintritt und Marktaufbau

Typische Fallgruben und Verlust-Quellen bei der Internationalisierung

Die eigene Länderstrategie erarbeiten

Ressourceneinsatz und Investitions-Notwendigkeiten mittelfristig erkennen

Personalisierung Nach Erhalt Ihrer Anmeldung bitten wir Sie, uns ein Briefi ng zu erstellen. Es dient uns für die 
Vorbereitung des für Sie massgeschneiderten Seminars.

Anmelde-Nr. PW263

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 9 500.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw263

Telefon
+41 71 225 40 80

Rückzugs-Strategie: Gedankenspiele
Eine frühzeitig gut umgesetzte Rückzugsstrategie als Option durchdenken. 2 Tage.

Eine der schwierigsten Strategien ist die Rückzugsstrategie: Aufbauen ist einfacher als abbauen. Wachstum ist erfreulicher als 
Schrumpfung. New Business Development attraktiver als Rückzug aus dem Geschäft. Unter bestimmten Voraussetzungen aber 
ist eine rechtzeitig eingeleitete und gekonnt durchgeführte Rückzugsstrategie die beste aller Optionen. Es liegt in der Natur 
der Sache, dass man diese nicht mit Anderen im Unternehmen besprechen kann und sich als Eigner oder oberster Unternehmens-
lenker, fernab des Unternehmens, nur unter Wahrung absoluter Diskretion mit einem erfahrenen Strategie-Spezialisten auf solche 
Gedankenspiele einlässt.

Ein typisches Kundenbriefi ng: Aus dem Geschäft aussteigen: Ist dies der richtige Weg?

«Aufhören – das kann ich mir kaum leisten: Die Familie, die Tradition, die Mitarbeiter! Wäre es aber nicht allenfalls doch 
die richtige Strategie?»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Oberste Entscheidungsträger und Eigner, die einen gekonnten Rückzug als Strategische Option 
gedanklich durchspielen wollen.

Themen These: Je besser es einem Unternehmen geht, desto gefährdeter ist seine Zukunft.

These: In der letzten Lebensphase erzielt das Unternehmen seine beste Profi tabilität.

These: Jedes Unternehmen erreicht seinen Zenit, dann muss es sich neu erfi nden oder 
aus dem Markt ausscheiden.

Die Rückzugsstrategie als Alternative zu einer riskanten Transformation hinein in ein 
neues Geschäftsmodell.

Die wirkungsvollsten Rückzugsstrategien

Frühzeitiger Rückzug ist sozialverträglicher Rückzug

Richtiger Rückzug sichert jahrelang aufgebautes Eigner-Vermögen

Personalisierung Nach Erhalt Ihrer Anmeldung bitten wir Sie, uns ein Briefi ng zu erstellen. Es dient uns für die 
Vorbereitung des für Sie massgeschneiderten Seminars.

Anmelde-Nr. PW264

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 9 500.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw264

Telefon
+41 71 225 40 80



74 St. Gallen Business School

Anforderungen an das Top Management.Neugeschäft – Business Development
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Seminar-Angebote:

Ungelöste Kundenprobleme  76

Die grösste Chance für Ihr Unternehmen:  
Wege zum Erkennen von ungelösten Kundenproblemen und einzigartigem Kundennutzen.

Vom Kerngeschäft zum Neugeschäft  77

Innovation und technologischer Durchbruch als unsere Strategie für die Zukunft.

Ausbau des Bestehenden, Aufbau des Neuen 78
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Ungelöste Kundenprobleme
Die grösste Chance für Ihr Unternehmen. Wege zum Erkennen von ungelösten Kundenproblemen und einzigartigem 
Kundennutzen. 2 Tage.

Ungelöste Kundenprobleme müssen der Dreh- und Angelpunkt für jede Strategie und jedes Innovationsmanagement sein. Es 
geht um Probleme, die als nicht tolerierbar und gleichzeitig für lösbar erkannt werden. Nur jenes Unternehmen wird weiterhin 
erfolgreich sein, welches Kundenprobleme frühzeitig erkennt und Wege fi ndet diese zu lösen. Viele Unternehmen verwechseln 
Kundenprobleme mit Kundenbedürfnissen. Nur die wenigsten Unternehmen sind in der Lage, diese adäquat zu erkennen und 
zu beschreiben. Das Seminar hilft, die relevanten Kundenprobleme zu erkennen, zu beschreiben und letztendlich zu adressieren. 
Für mehr Wettbewerbsvorteile und nachhaltigen Geschäftserfolg.

Ein typisches Kundenbriefi ng: Den Kunden wirklich verstehen.

«Ein müder Kunde kommt nach einer längeren Reise bei uns im Hotel an der Reception an. Worin besteht sein wichtigstes 
ungelöstes Kundenproblem und was bedeutet dies für uns als Mitarbeitende an der Reception, was für den Hoteldirektor 
als Gestalter der Systeme und Leistungen?»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Entscheidungsträger, die ihren Entscheidungsbereich strategisch und innovativ entwickeln 
wollen. Mitglieder des Vorstands, Geschäftsführer, Innovations-Verantwortliche, Leiter bedeu-
tender Bereiche, Verantwortliche für Business Units.

Themen Ausgewählte Beispiele bedeutender, ungelöster und gelöster Kundenprobleme

Kundenprobleme richtig verstehen und verifi zierend beobachten

Ihre Kundenprobleme auf dem Prüfstand: Richtig erkannt, Strategie und Innovationsma-
nagement adäquat ausgerichtet?

Neue Geschäftsmodelle, neue Customer Journeys, neue Organisationsformen 

Methoden und Werkzeuge, um Kundenprobleme adäquat zu begegnen

Design-Thinking Methode

Personalisierung Nach Eingang Ihrer Anmeldung bitten wir Sie um ein Briefi ng, in welchem Sie uns Ihre 
konkreten Anforderungen an das Seminar mitteilen. Es dient uns für die Vorbereitung des 
massgeschneiderten 2-Tages-Seminars.

Anmelde-Nr. PW351

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 9 500.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw351

Telefon
+41 71 225 40 80

Vom Kerngeschäft zum Neugeschäft
Innovation und technologischer Durchbruch als unsere Strategie für die Zukunft. 2 Tage.

Internet, E-Commerce, neue Medien und digitale Technologien haben das Potenzial eine ganze Branche in ihren Grundfesten zu 
erschüttern. Sie bieten aber auch enorme Chancen: Wer es versteht, das eigene Geschäftsmodell so zu verändern, dass neuer 
Kundennutzen entsteht, katapultiert sich in neue Sphären: Kundenbedürfnisse werden auf eine ganz andere Art, mit mehr 
Nutzen, schneller, billiger und besser befriedigt. Träge Marktführer werden überrollt, wendige Startup’s und mutige Investoren 
in das Neugeschäft können die strahlenden Sieger von morgen sein. Daher: Keine Angst vor der eigenen Kannibalisierung!

Ein typisches Kundenbriefi ng: Erfolg heute und Erfolg morgen: Was tun?

«Was sollten wir tun, um einen Quantensprung zu machen und uns aus der Komfortzone heraus zu bewegen? Wir sind 
erfolgreich, aber auch selbstzufrieden. Ich möchte mehr – welche Dosis an Agilität und Innovation ist die richtige?»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Führungskräfte und Entscheidungsträger aus etablierten Unternehmen, die mutig und 
weitsichtig in das Neugeschäft investieren.

Themen Der Lebenszyklus des aktuellen Kerngeschäfts

Disruptive Technologien und andere Verdrängungs-Mechanismen

Dank neuer Geschäfts- und Marktdefi nition wachsen

Die Entwicklung des Geschäftsmodells für eine erfolgreiche Zukunft

Business Development für das eigene Unternehmen

Startup Management

Strategische Ausrichtung auf die Geschäfte der Zukunft

Personalisierung Dieses 2-tägige Seminar wird exklusiv auf die Wünsche und Bedürfnisse der Teilnehmerin 
oder des Teilnehmers ausgerichtet. Sie erstellen dazu ein kurzes Briefi ng, unsere Dozierenden 
entwickeln darauf aufbauend das massgeschneiderte Seminar. 

Anmelde-Nr. PW352

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 9 500.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw352

Telefon
+41 71 225 40 80
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Ungelöste Kundenprobleme
Die grösste Chance für Ihr Unternehmen. Wege zum Erkennen von ungelösten Kundenproblemen und einzigartigem 
Kundennutzen. 2 Tage.

Ungelöste Kundenprobleme müssen der Dreh- und Angelpunkt für jede Strategie und jedes Innovationsmanagement sein. Es 
geht um Probleme, die als nicht tolerierbar und gleichzeitig für lösbar erkannt werden. Nur jenes Unternehmen wird weiterhin 
erfolgreich sein, welches Kundenprobleme frühzeitig erkennt und Wege fi ndet diese zu lösen. Viele Unternehmen verwechseln 
Kundenprobleme mit Kundenbedürfnissen. Nur die wenigsten Unternehmen sind in der Lage, diese adäquat zu erkennen und 
zu beschreiben. Das Seminar hilft, die relevanten Kundenprobleme zu erkennen, zu beschreiben und letztendlich zu adressieren. 
Für mehr Wettbewerbsvorteile und nachhaltigen Geschäftserfolg.

Ein typisches Kundenbriefi ng: Den Kunden wirklich verstehen.

«Ein müder Kunde kommt nach einer längeren Reise bei uns im Hotel an der Reception an. Worin besteht sein wichtigstes 
ungelöstes Kundenproblem und was bedeutet dies für uns als Mitarbeitende an der Reception, was für den Hoteldirektor 
als Gestalter der Systeme und Leistungen?»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Entscheidungsträger, die ihren Entscheidungsbereich strategisch und innovativ entwickeln 
wollen. Mitglieder des Vorstands, Geschäftsführer, Innovations-Verantwortliche, Leiter bedeu-
tender Bereiche, Verantwortliche für Business Units.

Themen Ausgewählte Beispiele bedeutender, ungelöster und gelöster Kundenprobleme

Kundenprobleme richtig verstehen und verifi zierend beobachten

Ihre Kundenprobleme auf dem Prüfstand: Richtig erkannt, Strategie und Innovationsma-
nagement adäquat ausgerichtet?

Neue Geschäftsmodelle, neue Customer Journeys, neue Organisationsformen 

Methoden und Werkzeuge, um Kundenprobleme adäquat zu begegnen

Design-Thinking Methode

Personalisierung Nach Eingang Ihrer Anmeldung bitten wir Sie um ein Briefi ng, in welchem Sie uns Ihre 
konkreten Anforderungen an das Seminar mitteilen. Es dient uns für die Vorbereitung des 
massgeschneiderten 2-Tages-Seminars.

Anmelde-Nr. PW351

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 9 500.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw351

Telefon
+41 71 225 40 80

Vom Kerngeschäft zum Neugeschäft
Innovation und technologischer Durchbruch als unsere Strategie für die Zukunft. 2 Tage.

Internet, E-Commerce, neue Medien und digitale Technologien haben das Potenzial eine ganze Branche in ihren Grundfesten zu 
erschüttern. Sie bieten aber auch enorme Chancen: Wer es versteht, das eigene Geschäftsmodell so zu verändern, dass neuer 
Kundennutzen entsteht, katapultiert sich in neue Sphären: Kundenbedürfnisse werden auf eine ganz andere Art, mit mehr 
Nutzen, schneller, billiger und besser befriedigt. Träge Marktführer werden überrollt, wendige Startup’s und mutige Investoren 
in das Neugeschäft können die strahlenden Sieger von morgen sein. Daher: Keine Angst vor der eigenen Kannibalisierung!

Ein typisches Kundenbriefi ng: Erfolg heute und Erfolg morgen: Was tun?

«Was sollten wir tun, um einen Quantensprung zu machen und uns aus der Komfortzone heraus zu bewegen? Wir sind 
erfolgreich, aber auch selbstzufrieden. Ich möchte mehr – welche Dosis an Agilität und Innovation ist die richtige?»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Führungskräfte und Entscheidungsträger aus etablierten Unternehmen, die mutig und 
weitsichtig in das Neugeschäft investieren.

Themen Der Lebenszyklus des aktuellen Kerngeschäfts

Disruptive Technologien und andere Verdrängungs-Mechanismen

Dank neuer Geschäfts- und Marktdefi nition wachsen

Die Entwicklung des Geschäftsmodells für eine erfolgreiche Zukunft

Business Development für das eigene Unternehmen

Startup Management

Strategische Ausrichtung auf die Geschäfte der Zukunft

Personalisierung Dieses 2-tägige Seminar wird exklusiv auf die Wünsche und Bedürfnisse der Teilnehmerin 
oder des Teilnehmers ausgerichtet. Sie erstellen dazu ein kurzes Briefi ng, unsere Dozierenden 
entwickeln darauf aufbauend das massgeschneiderte Seminar. 

Anmelde-Nr. PW352

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 9 500.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw352

Telefon
+41 71 225 40 80
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Ausbau des Bestehenden, Aufbau des Neuen
Das heutige Geschäft pfl egen, das zukünftige aufbauen. 2 Tage.

Das Unternehmen lebt vom Kerngeschäft. Um die Zukunft erfolgreich zu gestalten, braucht es aber Neugeschäft: Innovaton 
und neue Geschäftsmodelle für neues Wachstum und das Anzapfen neuer Gewinnpotenziale.  Das Management muss zeit-
gleich zwei Geschäftstypen steuern, die komplett unterschiedlichen Gesetzmässigkeiten unterliegen: Sicherung, Ausbau und 
Optimierung des Kerngeschäft mit der Aufgabe, die fi nanziellen Ziele zu erreichen. Und: Investition in die Zukunft mit dem 
Ziel, mit verkraftbaren Investitionen die Zukunft des Unternehmens zu sichern. Wie funktioniert dieser «Spagat»?

Ein typisches Kundenbriefi ng: Besser ernten, konsequenter investieren.

«Wir müssen beides tun: Das Kerngeschäft besser nutzen und mehr damit verdienen. Und dann bedeutend höhere, gezielte 
Investitionen in unsere Zukunft tätigen, also ein neues Geschäftsmodell aufzubauen.»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Entscheidungsträger, Eigner und Führungskräfte, die das heutige Kerngeschäft optimal für 
fi nanzielle Ergebnisse nutzen und zugleich hohe Investitionen in die Zukunft tätigen.

Themen Was ist unser Kerngeschäft und was zeichnet dieses aus?

Welche ungenutzten Potenziale stecken in diesem Kerngeschäft

Der Stellenwert neuer Geschäftsmodelle für unsere Zukunftssicherung

Ideen für attraktive neue Geschäftsmodelle

Das zukünftige Neugeschäft: Kreative Optionen entwickeln und bewerten

Strategie, Ressourcen und Aufbaukonzept für das neue Geschäftsmodell entwickeln

Personalisierung Nach Erhalt Ihrer Anmeldung bitten wir Sie, uns ein Briefi ng zu erstellen. Es dient uns für die 
Vorbereitung des für Sie massgeschneiderten Seminars.

Anmelde-Nr. PW353

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 9 500.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw353

Telefon
+41 71 225 40 80

Bestehende Geschäftsmodelle digital anreichern
Das Bewährte nicht zerstören, aber verbessern. 2 Tage.

Oft genügt es, das eigene Geschäftsmodell digital anzureichern – und man ist wieder top aktuell in der Betrachtung der Kunden 
oder Konsumenten. Die neuen Technologien zerstören bei weitem nicht jedes erfolgreiche Geschäftsmodell. Dennoch ist es 
angebracht, das Bewährte zu modernisieren und mit zusätzlichem Nutzen anzureichern. Die digitale Anreicherung kann dabei 
alle Teile der Wertschöpfungskette umfassen: Entwicklung, Produktion, Service, Vertrieb, Logistik, Kommunikation.

Ein typisches Kundenbriefi ng: Uns dem Neuen nicht verschliessen

«Wir sehen ein, dass die neuen Technologien dem Kunden einen zusätzlichen Nutzen bringen können. Dort wo dies der Fall 
ist, wollen wir uns digital anreichern.»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Führungskräfte, die das Bewährte zwar halten, aber zugleich digital anreichern wollen.

Themen Unser Geschäftsmodell, unsere Wertschöpfungsketten verstehen

Wo Digitalisierung und Technologien neuen Kundennutzen leisten könnten

Optionen zur digitalen Anreicherung des eigenen Geschäfts

Digitalisierung von Beschaff ung, Entwicklung und Leistungserstellung

Digitalisierung von Kommunikation, Vertrieb, Verkauf und Logistik

Was der Kunde will und was wir ihm neu bieten wollen

Die Digitale Anreicherungsstrategie: Überschaubar, schnell umsetzbar, fi nanzierbar

Personalisierung Nach Erhalt Ihrer Anmeldung bitten wir Sie, uns ein Briefi ng zu erstellen. Es dient uns für die 
Vorbereitung des für Sie massgeschneiderten Seminars.

Anmelde-Nr. PW354

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 9 500.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw354

Telefon
+41 71 225 40 80
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Ausbau des Bestehenden, Aufbau des Neuen
Das heutige Geschäft pfl egen, das zukünftige aufbauen. 2 Tage.

Das Unternehmen lebt vom Kerngeschäft. Um die Zukunft erfolgreich zu gestalten, braucht es aber Neugeschäft: Innovaton 
und neue Geschäftsmodelle für neues Wachstum und das Anzapfen neuer Gewinnpotenziale.  Das Management muss zeit-
gleich zwei Geschäftstypen steuern, die komplett unterschiedlichen Gesetzmässigkeiten unterliegen: Sicherung, Ausbau und 
Optimierung des Kerngeschäft mit der Aufgabe, die fi nanziellen Ziele zu erreichen. Und: Investition in die Zukunft mit dem 
Ziel, mit verkraftbaren Investitionen die Zukunft des Unternehmens zu sichern. Wie funktioniert dieser «Spagat»?

Ein typisches Kundenbriefi ng: Besser ernten, konsequenter investieren.

«Wir müssen beides tun: Das Kerngeschäft besser nutzen und mehr damit verdienen. Und dann bedeutend höhere, gezielte 
Investitionen in unsere Zukunft tätigen, also ein neues Geschäftsmodell aufzubauen.»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Entscheidungsträger, Eigner und Führungskräfte, die das heutige Kerngeschäft optimal für 
fi nanzielle Ergebnisse nutzen und zugleich hohe Investitionen in die Zukunft tätigen.

Themen Was ist unser Kerngeschäft und was zeichnet dieses aus?

Welche ungenutzten Potenziale stecken in diesem Kerngeschäft

Der Stellenwert neuer Geschäftsmodelle für unsere Zukunftssicherung

Ideen für attraktive neue Geschäftsmodelle

Das zukünftige Neugeschäft: Kreative Optionen entwickeln und bewerten

Strategie, Ressourcen und Aufbaukonzept für das neue Geschäftsmodell entwickeln

Personalisierung Nach Erhalt Ihrer Anmeldung bitten wir Sie, uns ein Briefi ng zu erstellen. Es dient uns für die 
Vorbereitung des für Sie massgeschneiderten Seminars.

Anmelde-Nr. PW353

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 9 500.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw353

Telefon
+41 71 225 40 80

Bestehende Geschäftsmodelle digital anreichern
Das Bewährte nicht zerstören, aber verbessern. 2 Tage.

Oft genügt es, das eigene Geschäftsmodell digital anzureichern – und man ist wieder top aktuell in der Betrachtung der Kunden 
oder Konsumenten. Die neuen Technologien zerstören bei weitem nicht jedes erfolgreiche Geschäftsmodell. Dennoch ist es 
angebracht, das Bewährte zu modernisieren und mit zusätzlichem Nutzen anzureichern. Die digitale Anreicherung kann dabei 
alle Teile der Wertschöpfungskette umfassen: Entwicklung, Produktion, Service, Vertrieb, Logistik, Kommunikation.

Ein typisches Kundenbriefi ng: Uns dem Neuen nicht verschliessen

«Wir sehen ein, dass die neuen Technologien dem Kunden einen zusätzlichen Nutzen bringen können. Dort wo dies der Fall 
ist, wollen wir uns digital anreichern.»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Führungskräfte, die das Bewährte zwar halten, aber zugleich digital anreichern wollen.

Themen Unser Geschäftsmodell, unsere Wertschöpfungsketten verstehen

Wo Digitalisierung und Technologien neuen Kundennutzen leisten könnten

Optionen zur digitalen Anreicherung des eigenen Geschäfts

Digitalisierung von Beschaff ung, Entwicklung und Leistungserstellung

Digitalisierung von Kommunikation, Vertrieb, Verkauf und Logistik

Was der Kunde will und was wir ihm neu bieten wollen

Die Digitale Anreicherungsstrategie: Überschaubar, schnell umsetzbar, fi nanzierbar

Personalisierung Nach Erhalt Ihrer Anmeldung bitten wir Sie, uns ein Briefi ng zu erstellen. Es dient uns für die 
Vorbereitung des für Sie massgeschneiderten Seminars.

Anmelde-Nr. PW354

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 9 500.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw354

Telefon
+41 71 225 40 80



80 St. Gallen Business School

Neue Geschäftsideen bewerten
Hat die Geschäftsidee ausreichend Potenzial, sollen wir sie realisieren? 2 Tage.

Es gibt Branchen, da könnte man ständig neue Geschäftsideen zu Geschäftsmodellen entwickeln. Doch die Ressourcen sind 
beschränkt und ein Zuviel an Innovation ist gefährlich und schädlich. Das Management dieser Unternehmung hat also ein 
Auswahlproblem: Welche der ausgearbeiteten Geschäftsideen soll mit Ressourcen alimentiert und weiter voran getrieben 
werden, welche nicht? Welche Kriterien dienen für die Bewertung und wie sollen neue Geschäftsideen im eigenen Unternehmen 
bewertet werden?

Ein typisches Kundenbriefi ng: Ideen haben wir viele. Welche tatsächlich realisieren?

«Eine neue Geschäftsidee soll gleichzeitig unser aktuelles Geschäft stärken und neue Gewinnpotenziale für die Zukunft 
erschliessen. Wie fi nden wir aus der Vielzahl der Ideen genau die richtige und bestmögliche?»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Verantwortliche für Investitionen in neue Geschäftsideen. New Business Develop Manager, 
interne Startup Manager, Leitende aus Finanz- und Controllingbereichen.

Themen Wer entwickelt bei uns neue Geschäftsideen und in welcher Form können diese als 
Entscheidungsvorlage eingereicht werden?

Welche Ziele verfolgen wir mit neuen Geschäftsideen?

Wie erkennen wir das Potenzial einer neuen Idee?

Welche Kriterien sind die wichtigen und richtigen, um Geschäftsideen zu bewerten?

Die fi rmenspezifi sche Bewertungsmethodik erarbeiten

Anwendung: Bewertung einer eigenen Geschäftsidee.

Personalisierung Nach Erhalt Ihrer Anmeldung bitten wir Sie, uns ein Briefi ng zu erstellen. Es dient uns für die 
Vorbereitung des für Sie massgeschneiderten Seminars.

Anmelde-Nr. PW355

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 9 500.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw355

Telefon
+41 71 225 40 80

Neue Geschäftsmodelle entwickeln
Neue Geschäftsmodelle für Wachstum und Profi tabilität. 2 Tage.

Internet, E-Commerce, neue Medien und digitale Technologien haben das Potenzial, eine ganze Branche in ihren Grundfesten 
zu erschüttern. Sie bieten aber auch enorme Chancen: Wer es versteht, das eigene Geschäftsmodell so zu verändern, dass 
neuer Kundennutzen entsteht, katapultiert sich in neue Sphären: Kundenbedürfnisse werden auf eine ganz andere Art, mit 
mehr Nutzen, schneller, billiger und besser befriedigt. Träge Marktführer werden überrollt, wendige Startup’s und mutige 
Investoren in das Neugeschäft können die strahlenden Sieger von morgen sein. Daher: Business Development und Startup 
Management sind das Gebot der Stunde.

Ein typisches Kundenbriefi ng: Das Ideenpotenzial im Unternehmen besser nutzen

«Das Wissen über neue Geschäftsmodelle und allenfalls interessante Startups ist in unserem Unternehmen auf viele Köpfe 
verteilt. Wie können wir dieses Innovationspotential besser nutzen?»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Führungskräfte und Entscheidungsträger aus etablierten Unternehmen, die mutig und 
weitsichtig in das Neugeschäft investieren.

Themen Der Lebenszyklus des aktuellen Kerngeschäfts

Disruptive Technologien und andere Verdrängungs-Mechanismen

Dank neuer Geschäfts- und Marktdefi nition wachsen

Die Entwicklung des Geschäftsmodells für eine erfolgreiche Zukunft

Business Development für das eigene Unternehmen

Startup Management

Strategische Ausrichtung auf die Geschäfte der Zukunft

Personalisierung Nach Erhalt Ihrer Anmeldung bitten wir Sie, uns ein Briefi ng zu erstellen. Es dient uns für die 
Vorbereitung des für Sie massgeschneiderten Seminars.

Anmelde-Nr. PW356

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 9 500.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw356

Telefon
+41 71 225 40 80
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Neue Geschäftsideen bewerten
Hat die Geschäftsidee ausreichend Potenzial, sollen wir sie realisieren? 2 Tage.

Es gibt Branchen, da könnte man ständig neue Geschäftsideen zu Geschäftsmodellen entwickeln. Doch die Ressourcen sind 
beschränkt und ein Zuviel an Innovation ist gefährlich und schädlich. Das Management dieser Unternehmung hat also ein 
Auswahlproblem: Welche der ausgearbeiteten Geschäftsideen soll mit Ressourcen alimentiert und weiter voran getrieben 
werden, welche nicht? Welche Kriterien dienen für die Bewertung und wie sollen neue Geschäftsideen im eigenen Unternehmen 
bewertet werden?

Ein typisches Kundenbriefi ng: Ideen haben wir viele. Welche tatsächlich realisieren?

«Eine neue Geschäftsidee soll gleichzeitig unser aktuelles Geschäft stärken und neue Gewinnpotenziale für die Zukunft 
erschliessen. Wie fi nden wir aus der Vielzahl der Ideen genau die richtige und bestmögliche?»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Verantwortliche für Investitionen in neue Geschäftsideen. New Business Develop Manager, 
interne Startup Manager, Leitende aus Finanz- und Controllingbereichen.

Themen Wer entwickelt bei uns neue Geschäftsideen und in welcher Form können diese als 
Entscheidungsvorlage eingereicht werden?

Welche Ziele verfolgen wir mit neuen Geschäftsideen?

Wie erkennen wir das Potenzial einer neuen Idee?

Welche Kriterien sind die wichtigen und richtigen, um Geschäftsideen zu bewerten?

Die fi rmenspezifi sche Bewertungsmethodik erarbeiten

Anwendung: Bewertung einer eigenen Geschäftsidee.

Personalisierung Nach Erhalt Ihrer Anmeldung bitten wir Sie, uns ein Briefi ng zu erstellen. Es dient uns für die 
Vorbereitung des für Sie massgeschneiderten Seminars.

Anmelde-Nr. PW355

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 9 500.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw355

Telefon
+41 71 225 40 80

Neue Geschäftsmodelle entwickeln
Neue Geschäftsmodelle für Wachstum und Profi tabilität. 2 Tage.

Internet, E-Commerce, neue Medien und digitale Technologien haben das Potenzial, eine ganze Branche in ihren Grundfesten 
zu erschüttern. Sie bieten aber auch enorme Chancen: Wer es versteht, das eigene Geschäftsmodell so zu verändern, dass 
neuer Kundennutzen entsteht, katapultiert sich in neue Sphären: Kundenbedürfnisse werden auf eine ganz andere Art, mit 
mehr Nutzen, schneller, billiger und besser befriedigt. Träge Marktführer werden überrollt, wendige Startup’s und mutige 
Investoren in das Neugeschäft können die strahlenden Sieger von morgen sein. Daher: Business Development und Startup 
Management sind das Gebot der Stunde.

Ein typisches Kundenbriefi ng: Das Ideenpotenzial im Unternehmen besser nutzen

«Das Wissen über neue Geschäftsmodelle und allenfalls interessante Startups ist in unserem Unternehmen auf viele Köpfe 
verteilt. Wie können wir dieses Innovationspotential besser nutzen?»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Führungskräfte und Entscheidungsträger aus etablierten Unternehmen, die mutig und 
weitsichtig in das Neugeschäft investieren.

Themen Der Lebenszyklus des aktuellen Kerngeschäfts

Disruptive Technologien und andere Verdrängungs-Mechanismen

Dank neuer Geschäfts- und Marktdefi nition wachsen

Die Entwicklung des Geschäftsmodells für eine erfolgreiche Zukunft

Business Development für das eigene Unternehmen

Startup Management

Strategische Ausrichtung auf die Geschäfte der Zukunft

Personalisierung Nach Erhalt Ihrer Anmeldung bitten wir Sie, uns ein Briefi ng zu erstellen. Es dient uns für die 
Vorbereitung des für Sie massgeschneiderten Seminars.

Anmelde-Nr. PW356

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 9 500.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw356

Telefon
+41 71 225 40 80
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Innovationsführerschaft als Strategie
Eigene Kompetenzen für Innovation und Neugeschäft nutzen. 2 Tage.

Wo Kunden Innovation wünschen und der Innovationsführer sich eine attraktive Wettbewerbsposition erarbeiten kann, 
braucht es besondere Kompetenzen für Innovation und Neugeschäft. Es braucht die Erkenntnis, dass Innovationsführerschaft 
die zentrale Kernkompetenz des eigenen Unternehmens ist und bleiben muss. Denn nichts zerrinnt schneller als der Erfolg von 
gestern. Was braucht es, um dauerhaft Innovationsführer zu sein?

Ein typisches Kundenbriefi ng: Wie eine Innovationskultur gestalten?

«Wir sind zwar noch immer Innovationsführer. Es wird jedoch zunehmend schwieriger, die Nasenlänge Vorsprung vor der 
Konkurrenz dauerhaft zu sichern. Was tun?»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Entscheidungsträger, Executives, New Business Manager, Führungskräfte und Leistungsträger, 
die den Innovationskurs des Unternehmens steuern oder gestalten.

Themen Der Stellenwert der Innovation in der eigenen Branche

Erfolgsfaktor Innovationsführerschaft

Die eigene Innovationsstrategie und Innovations-Wettbewerbsposition

Was Innovationsführer auszeichnet

Was es braucht, um dauerhaft Innovationsführer bleiben zu können

Der persönliche Masterplan

Personalisierung Nach Erhalt Ihrer Anmeldung bitten wir Sie, uns ein Briefi ng zu erstellen. Es dient uns für die 
Vorbereitung des für Sie massgeschneiderten Seminars.

Anmelde-Nr. PW357

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 9 500.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw357

Telefon
+41 71 225 40 80

Digitale Leistungsangebote erfi nden
Die Methodik, für das eigene Unternehmen angewendet. 2 Tage.

Digitale Leistungsangebote haben das Potenzial, den Wert des Unternehmens massiv zu steigern. Der grosse Vorteil: Bestehen-
des Wissen und bereits vorhandene Kernkompetenzen des Unternehmens wie Marke, Vertrauen, Technologie u.a. können 
genutzt werden, um neuen Kundennutzen auf höchst eff ektive Weise zu leisten: Dies beginnt bei der Suche nach Marktpoten-
zialen dank Big Data und Algorithmen; geht weiter mit der schlanken Entwicklung neuer digitaler Leistungen; führt zu Produk-
tionskosten mit Grenzkosten gegen Null; und kann letztlich durch digitale Kanäle, Internet und Online Marketing mit wenig 
Fixkosten eff ektiv vermarktet und verkauft werden.

Ein typisches Kundenbriefi ng: Rentables Wachstum und Wertsteigerung dank Digitalisierung

«Wachstum ist einer der wichtigsten Treiber für Ebit und Unternehmenswert. Wir suchen nach Wegen, unsere Kompetenzen 
in attraktive digitale Produkte und Services zu überführen, um damit rentabel zu wachsen.»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Entscheidungsträger, die das im Unternehmen vorhandene Wissen für neue digitale Marktleis-
tungen mit hohem Wachstums- und Gewinnptenzial nutzen wollen.

Themen Best Practices: Das Wachstums- und Gewinnpotenzial digitaler Marktleistungen

Einzigartiger Kundennutzen: Besser, schneller, sicherer und viele andere Möglichkeiten, 
dank digitalen Produkten und Services neuen Nutzen zu stiften

Einzigartige Kostenstrukturen: Einmal entwickelt und ausgetestet, zum Kostenführer werden

Einzigartige Customer Journey: Den Kunden digital fi nden, gewinnen und betreuen

Einzigartiger Vertrieb: Hohe Vermarktungsstärke mit wenig Fixkosten und internationaler 
Reichweite

Personalisierung Nach Erhalt Ihrer Anmeldung bitten wir Sie, uns ein Briefi ng zu erstellen. Es dient uns für die 
Vorbereitung des für Sie massgeschneiderten Seminars.

Anmelde-Nr. PW358

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 9 900.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw358

Telefon
+41 71 225 40 80
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Innovationsführerschaft als Strategie
Eigene Kompetenzen für Innovation und Neugeschäft nutzen. 2 Tage.

Wo Kunden Innovation wünschen und der Innovationsführer sich eine attraktive Wettbewerbsposition erarbeiten kann, 
braucht es besondere Kompetenzen für Innovation und Neugeschäft. Es braucht die Erkenntnis, dass Innovationsführerschaft 
die zentrale Kernkompetenz des eigenen Unternehmens ist und bleiben muss. Denn nichts zerrinnt schneller als der Erfolg von 
gestern. Was braucht es, um dauerhaft Innovationsführer zu sein?

Ein typisches Kundenbriefi ng: Wie eine Innovationskultur gestalten?

«Wir sind zwar noch immer Innovationsführer. Es wird jedoch zunehmend schwieriger, die Nasenlänge Vorsprung vor der 
Konkurrenz dauerhaft zu sichern. Was tun?»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Entscheidungsträger, Executives, New Business Manager, Führungskräfte und Leistungsträger, 
die den Innovationskurs des Unternehmens steuern oder gestalten.

Themen Der Stellenwert der Innovation in der eigenen Branche

Erfolgsfaktor Innovationsführerschaft

Die eigene Innovationsstrategie und Innovations-Wettbewerbsposition

Was Innovationsführer auszeichnet

Was es braucht, um dauerhaft Innovationsführer bleiben zu können

Der persönliche Masterplan

Personalisierung Nach Erhalt Ihrer Anmeldung bitten wir Sie, uns ein Briefi ng zu erstellen. Es dient uns für die 
Vorbereitung des für Sie massgeschneiderten Seminars.

Anmelde-Nr. PW357

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 9 500.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw357

Telefon
+41 71 225 40 80

Digitale Leistungsangebote erfi nden
Die Methodik, für das eigene Unternehmen angewendet. 2 Tage.

Digitale Leistungsangebote haben das Potenzial, den Wert des Unternehmens massiv zu steigern. Der grosse Vorteil: Bestehen-
des Wissen und bereits vorhandene Kernkompetenzen des Unternehmens wie Marke, Vertrauen, Technologie u.a. können 
genutzt werden, um neuen Kundennutzen auf höchst eff ektive Weise zu leisten: Dies beginnt bei der Suche nach Marktpoten-
zialen dank Big Data und Algorithmen; geht weiter mit der schlanken Entwicklung neuer digitaler Leistungen; führt zu Produk-
tionskosten mit Grenzkosten gegen Null; und kann letztlich durch digitale Kanäle, Internet und Online Marketing mit wenig 
Fixkosten eff ektiv vermarktet und verkauft werden.

Ein typisches Kundenbriefi ng: Rentables Wachstum und Wertsteigerung dank Digitalisierung

«Wachstum ist einer der wichtigsten Treiber für Ebit und Unternehmenswert. Wir suchen nach Wegen, unsere Kompetenzen 
in attraktive digitale Produkte und Services zu überführen, um damit rentabel zu wachsen.»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Entscheidungsträger, die das im Unternehmen vorhandene Wissen für neue digitale Marktleis-
tungen mit hohem Wachstums- und Gewinnptenzial nutzen wollen.

Themen Best Practices: Das Wachstums- und Gewinnpotenzial digitaler Marktleistungen

Einzigartiger Kundennutzen: Besser, schneller, sicherer und viele andere Möglichkeiten, 
dank digitalen Produkten und Services neuen Nutzen zu stiften

Einzigartige Kostenstrukturen: Einmal entwickelt und ausgetestet, zum Kostenführer werden

Einzigartige Customer Journey: Den Kunden digital fi nden, gewinnen und betreuen

Einzigartiger Vertrieb: Hohe Vermarktungsstärke mit wenig Fixkosten und internationaler 
Reichweite

Personalisierung Nach Erhalt Ihrer Anmeldung bitten wir Sie, uns ein Briefi ng zu erstellen. Es dient uns für die 
Vorbereitung des für Sie massgeschneiderten Seminars.

Anmelde-Nr. PW358

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 9 900.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw358

Telefon
+41 71 225 40 80
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Startup Management im etablierten Unternehmen
Ideen und Unternehmertum im eigenen Unternehmen für Startup‘s nutzen. 2 Tage.

In jedem Unternehmen schlummern ein paar Dutzend Ideen für erfolgversprechende Startup’s. In jedem Unternehmen gibt es 
Mitarbeitende, die auf ihre Chance warten, ihre Fähigkeiten als «Entrepreneur» beweisen zu dürfen. Was also hindert Sie daran, 
diese heimlichen Potenziale zu heben? Dieses Seminar unterstützt Sie dabei. Wir zeigen, wie schlummernde Startup-Ideen 
erkannt und bewertet werden. Wir zeigen, wie potenzielle Entrepreneure erkannt und richtig ausgerichtet werden, um aus der 
besten Idee ein attraktives Startup zu entwickeln.

Ein typisches Kundenbriefi ng: Wir bauen unser eigenes Startup!

«Wir wollen eigene Startup’s entwickeln und vermarkten. Dabei sollen unsere Ideen, unsere Kompetenzen und die unter-
nehmerischen Talente einzelner Mitarbeitenden optimal genutzt werden»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Führungskräfte, Unternehmer und HR-Verantwortliche, die Ideen und Unternehmertum im 
Unternehmen resultatorientiert vernetzen wollen.

Themen Startup’s brauchen Startup-Unternehmer und Freiräume

Die Suche nach den besten Startup-Ideen im etablierten Unternehmen

Voraussetzungen schaff en, um die eigenen Startup-Unternehmer durch die Kraft der 
Etablierten zu unterstützen und nicht einzuengen

Strategie, Konzeption, Entwicklung und Testen der Startup’s

Das Geschäftsmodell, Wachstums-, Kapital- und Finanzierungskonzept

Von der Idee zum Markteintritt, vom Markteintritt zum Erfolg

Personalisierung Nach Erhalt Ihrer Anmeldung bitten wir Sie, uns ein Briefi ng zu erstellen. Es dient uns für die 
Vorbereitung des für Sie massgeschneiderten Seminars.

Anmelde-Nr. PW359

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 9 500.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw359

Telefon
+41 71 225 40 80

Interne Kannibalisierung
Unsere Innovation als Disruption und Kannibalisierung im eigenen Unternehmen. 2 Tage.

Neue Technologien haben das Potenzial, disruptiv zu wirken: Das bestehende, seit Jahren erfolgreiche Geschäftsmodell wird 
durch das Neue zerstört und ersetzt. Digitalisierung, Internet, Künstliche Intelligenz: Alles Veränderungen mit Potenzial zu 
einer kompletten Verlagerung des Geschäfts. Was aber, wenn diese Verdrängung sich innerhalb eines Unternehmens abspielt, 
wenn ein Bereich des Unternehmens das Geschäft des anderen zerstört? Diese «interne Kannibalisierung» gehört zu den 
schwierigsten Management Aufgaben. Zuwarten geht nicht. Das Bestehende schonen auch nicht, dann verlieren wir das 
Geschäft an jene, die mit voller Kraft die Innovation forcieren.

Ein typisches Kundenbriefi ng: Wie umgehen mit interner Kannibalisierung?

«Unsere eigene Innovationsabteilung hat heute alle geschockt: Sie haben eine Lösung entwickelt, die unser Kerngeschäft 
kannibalisiert. Strategisch eine Wucht. Für die Motivation nach innen höchst gefährlich: Interne Kannibalisierung durch 
Disruption! Was tun?»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Entscheidungsträger aus Unternehmen, die interne Kannibalisierung bereits im Unternehmen 
haben oder in diese Situation kommen könnten.

Themen Technologie als Treiber der Disruption

Wo die Verdrängung ansetzt und welche Formen sie einnehmen kann

Disruption als extremste Form der Verdrängung: Kollaps eines Geschäftsmodells

Der Blick auf das eigene Unternehmen: Stand und Entwicklung von technologischer 
Verdrängung

Neuer Kundennutzen, besser, billiger, schneller erbracht: Das Geschäft bricht ein

Die Management Herausforderung: Umgang mit interner Kannibalisierung

Personalisierung Nach Erhalt Ihrer Anmeldung bitten wir Sie, uns ein Briefi ng zu erstellen. Es dient uns für die 
Vorbereitung des für Sie massgeschneiderten Seminars.

Anmelde-Nr. PW360

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 9 900.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw360

Telefon
+41 71 225 40 80
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Startup Management im etablierten Unternehmen
Ideen und Unternehmertum im eigenen Unternehmen für Startup‘s nutzen. 2 Tage.

In jedem Unternehmen schlummern ein paar Dutzend Ideen für erfolgversprechende Startup’s. In jedem Unternehmen gibt es 
Mitarbeitende, die auf ihre Chance warten, ihre Fähigkeiten als «Entrepreneur» beweisen zu dürfen. Was also hindert Sie daran, 
diese heimlichen Potenziale zu heben? Dieses Seminar unterstützt Sie dabei. Wir zeigen, wie schlummernde Startup-Ideen 
erkannt und bewertet werden. Wir zeigen, wie potenzielle Entrepreneure erkannt und richtig ausgerichtet werden, um aus der 
besten Idee ein attraktives Startup zu entwickeln.

Ein typisches Kundenbriefi ng: Wir bauen unser eigenes Startup!

«Wir wollen eigene Startup’s entwickeln und vermarkten. Dabei sollen unsere Ideen, unsere Kompetenzen und die unter-
nehmerischen Talente einzelner Mitarbeitenden optimal genutzt werden»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Führungskräfte, Unternehmer und HR-Verantwortliche, die Ideen und Unternehmertum im 
Unternehmen resultatorientiert vernetzen wollen.

Themen Startup’s brauchen Startup-Unternehmer und Freiräume

Die Suche nach den besten Startup-Ideen im etablierten Unternehmen

Voraussetzungen schaff en, um die eigenen Startup-Unternehmer durch die Kraft der 
Etablierten zu unterstützen und nicht einzuengen

Strategie, Konzeption, Entwicklung und Testen der Startup’s

Das Geschäftsmodell, Wachstums-, Kapital- und Finanzierungskonzept

Von der Idee zum Markteintritt, vom Markteintritt zum Erfolg

Personalisierung Nach Erhalt Ihrer Anmeldung bitten wir Sie, uns ein Briefi ng zu erstellen. Es dient uns für die 
Vorbereitung des für Sie massgeschneiderten Seminars.

Anmelde-Nr. PW359

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 9 500.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw359

Telefon
+41 71 225 40 80

Interne Kannibalisierung
Unsere Innovation als Disruption und Kannibalisierung im eigenen Unternehmen. 2 Tage.

Neue Technologien haben das Potenzial, disruptiv zu wirken: Das bestehende, seit Jahren erfolgreiche Geschäftsmodell wird 
durch das Neue zerstört und ersetzt. Digitalisierung, Internet, Künstliche Intelligenz: Alles Veränderungen mit Potenzial zu 
einer kompletten Verlagerung des Geschäfts. Was aber, wenn diese Verdrängung sich innerhalb eines Unternehmens abspielt, 
wenn ein Bereich des Unternehmens das Geschäft des anderen zerstört? Diese «interne Kannibalisierung» gehört zu den 
schwierigsten Management Aufgaben. Zuwarten geht nicht. Das Bestehende schonen auch nicht, dann verlieren wir das 
Geschäft an jene, die mit voller Kraft die Innovation forcieren.

Ein typisches Kundenbriefi ng: Wie umgehen mit interner Kannibalisierung?

«Unsere eigene Innovationsabteilung hat heute alle geschockt: Sie haben eine Lösung entwickelt, die unser Kerngeschäft 
kannibalisiert. Strategisch eine Wucht. Für die Motivation nach innen höchst gefährlich: Interne Kannibalisierung durch 
Disruption! Was tun?»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Entscheidungsträger aus Unternehmen, die interne Kannibalisierung bereits im Unternehmen 
haben oder in diese Situation kommen könnten.

Themen Technologie als Treiber der Disruption

Wo die Verdrängung ansetzt und welche Formen sie einnehmen kann

Disruption als extremste Form der Verdrängung: Kollaps eines Geschäftsmodells

Der Blick auf das eigene Unternehmen: Stand und Entwicklung von technologischer 
Verdrängung

Neuer Kundennutzen, besser, billiger, schneller erbracht: Das Geschäft bricht ein

Die Management Herausforderung: Umgang mit interner Kannibalisierung

Personalisierung Nach Erhalt Ihrer Anmeldung bitten wir Sie, uns ein Briefi ng zu erstellen. Es dient uns für die 
Vorbereitung des für Sie massgeschneiderten Seminars.

Anmelde-Nr. PW360

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 9 900.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw360

Telefon
+41 71 225 40 80
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Anforderungen an das Top Management.Die bestmögliche Organisations-Struktur
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Seminar-Angebote:

Die eigene Organisations-Struktur überprüfen  88

Stärken, Schwächen und Optimierung der bestehenden Organisationsstruktur.

«Viele kleine Bosse» als Organisationsprinzip  89

Agilität und Selbstorganisation dank Struktur-Modell.

Der Geschäftsprozess als Basis für die Organisation 90

Zuerst die Strategie, dann Struktur und Prozesse.

Komplexes Unternehmen – komplexe Strukturen?  91

Wie grosse Komplexität dank passenden Strukturen beherrschbar bleibt.

Bürokratie-Krise und Überkomplexität vermeiden 92

Unternehmen tendieren zur Überkomplexität. Wie vermeiden?

Organisation und Performance  93

Mit einer neuen Organisation zu gesteigerter Leistung.

Die Geschäftsfeld-Gliederung  94

Die Gliederung des Unternehmens in Geschäfte und Business Units überprüfen.

Virtuelle Organisation als Alternativ-Modell 95

Wenig Fixkosten, viel Geschäft. Virtualisierung bestehender Geschäfte,   
Aufbau neuer virtueller Strukturen.

Agilität für bisher starre Strukturen 96

Wie erstarrte Strukturen einer Frischzellen-Kur unterzogen werden.

Veränderungen an der Organisation simulieren 97

Auswirkungen einer Strukturveränderung zuvor simulieren.
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Die eigene Organisations-Struktur überprüfen
Stärken, Schwächen und Optimierung der bestehenden Organisationsstruktur. 2 Tage.

Jede Struktur hat ihre Vor- und Nacheile. Man sollte diese kennen und thematisieren. Und: Wenn sich Gravierendes im Unterneh-
men ändert, eine neue Strategie erarbeitet oder ein Geschäftsmodell neu konzipiert wird, stellt sich immer die Frage: «Fördert 
oder behindert unsere Organisationsstruktur das, was wir als Unternehmen erreichen wollen?» Das Top Management sollte daher 
von Zeit zu Zeit die eigene Organisations-Struktur überprüfen. Dieses Programm ermöglicht es, dank fokussierter Vorbereitung 
in 2 Tagen die eigene Struktur zu hinterfragen, alternative Modelle zu durchdenken und Optimierungs-Ideen zu entwickeln.

Ein typisches Kundenbriefi ng: Besser ernten, konsequenter investieren.

«Wir müssen beides tun: Das Kerngeschäft besser nutzen und mehr damit verdienen. Und dann bedeutend höhere, gezielte 
Investitionen in unsere Zukunft tätigen, also ein neues Geschäftsmodell aufzubauen.»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe CEO, Vorstände, Geschäftsleitung und oberste Führungskräfte mit dem Ziel, die eigene 
Organisationsstruktur zu analysieren und weiter zu entwickeln.

Themen Die faktische Macht der Organisationsstruktur

In welche Richtung treibt die bestehende Struktur das Unternehmen

Welche gewollte Entwicklung wird durch die Struktur verhindert oder gebremst?

Die Vor- und Nachteile der bestehenden Struktur

Alternative Strukturmodelle, Bewertung und Simulation ihrer Veränderungsdynamik

Erarbeiten der bestmöglichen Organisationsstruktur, abgestimmt auf die strategischen 
Ziele des Unternehmens

Personalisierung Nach Erhalt Ihrer Anmeldung bitten wir Sie, uns ein Briefi ng zu erstellen. Es dient uns für die 
Vorbereitung des für Sie massgeschneiderten Seminars.

Anmelde-Nr. PW501

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Sie erhalten von uns Arbeitsinstrumente, die Ihnen und uns eine optimale Vorbereitung  
 des 2-Tagesseminars ermöglichen. Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs,  
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 15 000.– , zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw501

Telefon
+41 71 225 40 80

«Viele kleine Bosse» als Organisationsprinzip
Agilität und Selbstorganisation dank Struktur-Modell. 2 Tage.

Wieviel Zentralisierung und wieviel an Dezentralisierung soll es im Unternehmen geben? Dies ist eine der wesentlichsten Ent-
scheidungen zum Thema «Führung». Überall dort, wo schnelle Entscheidungen am Ort des Geschehens nötig sind, wo Eigen-
verantwortung und Eigeninitiative von Mitarbeitenden erwünscht ist, wo Agilität und Selbstorganisation erwartet werden, da 
braucht es viele «kleine Bosse»: Nicht einen Oberchef, der denkt und anordnet und Viele führen dann aus, sondern viele agile 
Leistungsträger, die sich wie «kleine Unternehmer im Unternehmen» fühlen und entsprechend verhalten.

Ein typisches Kundenbriefi ng: Aufspalten des Unternehmens nach Business Units

«Traditionell haben wir eine funktionale Struktur, eff ektiv arbeiten wir stark prozessorientiert. Unser Problem: Alle müssen 
an allem mitwirken, keiner ist alleine verantwortlich. Was würde uns eine Aufspaltung nach Business Units mit gesamtver-
antwortlichen «kleinen Bossen» bringen?»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Executives, die Agilität und Selbstorganisation im Unternehmen etablieren und Verantwor-
tung und Leistungswillen auf viele Schultern verteilen wollen.

Themen Wie viel an dezentralem Unternehmertum braucht Ihr Unternehmen?

Wie viel an zentraler Steuerung benötigt die Geschäftsleitung?

Was wäre das Optimum zwischen dezentralem Unternehmertum und zentraler Steuerung?

Das Konzept der «vielen kleinen Bosse» als Organisationsprinzip: Business Units und 
Business Unit Leitende statt funktionaler oder Prozess-Organisation?

Wie wird dieses Prinzip der «vielen kleinen Bosse» in der Organisationsstruktur verankert?

Was sollte sich ändern und was wären Vor- und Nachteile alternativer Organisations-
modelle?

Personalisierung Nach Erhalt Ihrer Anmeldung bitten wir Sie, uns ein Briefi ng zu erstellen. Es dient uns für die 
Vorbereitung des für Sie massgeschneiderten Seminars.

Anmelde-Nr. PW502

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 9 900.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw502

Telefon
+41 71 225 40 80
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Die eigene Organisations-Struktur überprüfen
Stärken, Schwächen und Optimierung der bestehenden Organisationsstruktur. 2 Tage.

Jede Struktur hat ihre Vor- und Nacheile. Man sollte diese kennen und thematisieren. Und: Wenn sich Gravierendes im Unterneh-
men ändert, eine neue Strategie erarbeitet oder ein Geschäftsmodell neu konzipiert wird, stellt sich immer die Frage: «Fördert 
oder behindert unsere Organisationsstruktur das, was wir als Unternehmen erreichen wollen?» Das Top Management sollte daher 
von Zeit zu Zeit die eigene Organisations-Struktur überprüfen. Dieses Programm ermöglicht es, dank fokussierter Vorbereitung 
in 2 Tagen die eigene Struktur zu hinterfragen, alternative Modelle zu durchdenken und Optimierungs-Ideen zu entwickeln.

Ein typisches Kundenbriefi ng: Besser ernten, konsequenter investieren.

«Wir müssen beides tun: Das Kerngeschäft besser nutzen und mehr damit verdienen. Und dann bedeutend höhere, gezielte 
Investitionen in unsere Zukunft tätigen, also ein neues Geschäftsmodell aufzubauen.»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe CEO, Vorstände, Geschäftsleitung und oberste Führungskräfte mit dem Ziel, die eigene 
Organisationsstruktur zu analysieren und weiter zu entwickeln.

Themen Die faktische Macht der Organisationsstruktur

In welche Richtung treibt die bestehende Struktur das Unternehmen

Welche gewollte Entwicklung wird durch die Struktur verhindert oder gebremst?

Die Vor- und Nachteile der bestehenden Struktur

Alternative Strukturmodelle, Bewertung und Simulation ihrer Veränderungsdynamik

Erarbeiten der bestmöglichen Organisationsstruktur, abgestimmt auf die strategischen 
Ziele des Unternehmens

Personalisierung Nach Erhalt Ihrer Anmeldung bitten wir Sie, uns ein Briefi ng zu erstellen. Es dient uns für die 
Vorbereitung des für Sie massgeschneiderten Seminars.

Anmelde-Nr. PW501

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Sie erhalten von uns Arbeitsinstrumente, die Ihnen und uns eine optimale Vorbereitung  
 des 2-Tagesseminars ermöglichen. Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs,  
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 15 000.– , zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw501

Telefon
+41 71 225 40 80

«Viele kleine Bosse» als Organisationsprinzip
Agilität und Selbstorganisation dank Struktur-Modell. 2 Tage.

Wieviel Zentralisierung und wieviel an Dezentralisierung soll es im Unternehmen geben? Dies ist eine der wesentlichsten Ent-
scheidungen zum Thema «Führung». Überall dort, wo schnelle Entscheidungen am Ort des Geschehens nötig sind, wo Eigen-
verantwortung und Eigeninitiative von Mitarbeitenden erwünscht ist, wo Agilität und Selbstorganisation erwartet werden, da 
braucht es viele «kleine Bosse»: Nicht einen Oberchef, der denkt und anordnet und Viele führen dann aus, sondern viele agile 
Leistungsträger, die sich wie «kleine Unternehmer im Unternehmen» fühlen und entsprechend verhalten.

Ein typisches Kundenbriefi ng: Aufspalten des Unternehmens nach Business Units

«Traditionell haben wir eine funktionale Struktur, eff ektiv arbeiten wir stark prozessorientiert. Unser Problem: Alle müssen 
an allem mitwirken, keiner ist alleine verantwortlich. Was würde uns eine Aufspaltung nach Business Units mit gesamtver-
antwortlichen «kleinen Bossen» bringen?»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Executives, die Agilität und Selbstorganisation im Unternehmen etablieren und Verantwor-
tung und Leistungswillen auf viele Schultern verteilen wollen.

Themen Wie viel an dezentralem Unternehmertum braucht Ihr Unternehmen?

Wie viel an zentraler Steuerung benötigt die Geschäftsleitung?

Was wäre das Optimum zwischen dezentralem Unternehmertum und zentraler Steuerung?

Das Konzept der «vielen kleinen Bosse» als Organisationsprinzip: Business Units und 
Business Unit Leitende statt funktionaler oder Prozess-Organisation?

Wie wird dieses Prinzip der «vielen kleinen Bosse» in der Organisationsstruktur verankert?

Was sollte sich ändern und was wären Vor- und Nachteile alternativer Organisations-
modelle?

Personalisierung Nach Erhalt Ihrer Anmeldung bitten wir Sie, uns ein Briefi ng zu erstellen. Es dient uns für die 
Vorbereitung des für Sie massgeschneiderten Seminars.

Anmelde-Nr. PW502

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 9 900.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw502

Telefon
+41 71 225 40 80
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Das Geschäftsmodell als Basis für die Organisation
Zuerst die Strategie, dann Struktur und Prozesse. 2 Tage.

Jedes Unternehmen hat ein Geschäftsmodell. Es ist das Herzstück der Strategie und zeigt, was das prägende Element des un-
ternehmerischen Handelns ist: Denkt die Unternehmung primär in Kundensegmenten oder in Produkten? In Technologie oder 
Standorten? In Vertriebskanälen oder Prozessen? Jedes Unternehmen hat 1 bis 2 solcher prägender Elemente, die absolut 
zentral sind und das Denken und Handeln aller leiten. Das Geschäftsmodell wird damit zur Basis für die richtige Organisations-
struktur und die bestmöglichen Prozesse. Ändert es sich, müssen auch Strukturen und Prozesse neu durchdacht werden. 

Ein typisches Kundenbriefi ng: Neues Geschäftsmodell – neue Organisationsstruktur?

«Wir arbeiten an einer massiven Veränderung unseres Geschäftsmodells und wollen nun prüfen, was die Konsequenzen für 
unsere Organisationsstruktur und unsere Prozesse sein sollten.»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Unternehmer/innen, Top Management und Führungskräfte des obersten Managements, die ihr 
Struktur- und Prozessmodell (Operating Model) strategiekonform überprüfen wollen.

Themen Was zeichnet das aktuelle Operating Model des Unternehmens aus?

Welche Aspekte des strategisch gewollten Geschäftsmodells werden dadurch betont, 
welche vernachlässigt?

Was müsste eine optimale Organisationsstruktur, was optimierte Prozesse bewirken und 
was davon fehlt heute?

Welche Veränderungen des Geschäftsmodells sind zu erwarten oder wurden bereits 
vorgenommen?

Was bedeutet dies für die eigenen Strukturen und Prozesse?

Handlungsbedarf und Optionen für optimale Struktur und wirkungsvolle Prozesse

Personalisierung Nach Erhalt Ihrer Anmeldung bitten wir Sie, uns ein Briefi ng zu erstellen. Es dient uns für die 
Vorbereitung des für Sie massgeschneiderten Seminars.

Anmelde-Nr. PW503

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort   Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 9 900.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw503

Telefon
+41 71 225 40 80

Komplexes Unternehmen – komplexe Strukturen?
Wie grosse Komplexität dank passenden Strukturen beherrschbar bleibt. 2 Tage.

Komplexität ist wie Efeu: Sie wuchert vor sich hin. Ohne regelmässiges Zurückschneiden droht sie, alles im Unternehmen zu ersti-
cken. Man arbeitet, ohne zu Resultaten zu kommen. Es gibt ein Zuviel an Produkten, Lösungen, Kundensegmenten, Ländern, Sprachen, 
Kulturen, Marken, Standorten, Ländern, Vertriebswegen, Marketingkampagnen, Entwicklungsprojekten. Statt Weniges richtig zu ma-
chen, versinkt man in einer Vielzahl von Themen, Aufgaben, Meetings und Koordination, ohne wirklich etwas zu bewegen. Das Prob-
lem: Unternehmen tendieren zu Komplexität. Früher oder später droht Überkomplexität. Es sei denn, man weiss wie damit umgehen.

Ein typisches Kundenbriefi ng: Hohe Komplexität, schlanke Strukturen und Abläufe

«Unsere Vielfalt ist ein Wettbewerbsvorteil. Wir wollen mehr Produkte, mehr Lösungen, mehr Spezialitäten, mehr Preis-
modelle und mehr Vertriebskanäle als unsere Konkurrenten. Wir wollen es aber so tun, dass wir schneller, schlanker, kun-
dennäher als unser Wettbewerb sind und auch kostenmässig mithalten können.»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Unternehmer/innen, Top Management und Führungskräfte des obersten Managements mit 
dem Ziel, Komplexität zu verstehen, zu erkennen und so damit umzugehen, dass Komplexität 
entweder abgebaut oder aber die Fähigkeit, besser als andere damit umzugehen, kultiviert wird.

Themen Alle reden von Komplexität: Was ist sie und warum ist sie so gefährlich?

Die Komplexitäts-Kennzahl: Komplexität messen

Komplexität transparent und damit diskutierbar machen

Strategien zur Komplexitäts-Bewältigung

Vereinfachen, ausdünnen, fokussieren als Option

Komplexitätsbeherrschung als Wettbewerbsvorteil, die Alternative

Komplexität ja, Vereinfachen auch: Der Königsweg

Konsequenzen für das eigene Unternehmen

Personalisierung Nach Erhalt Ihrer Anmeldung bitten wir Sie, uns ein Briefi ng zu erstellen. Es dient uns für die 
Vorbereitung des für Sie massgeschneiderten Seminars.

Anmelde-Nr. PW504

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 9 900.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw504

Telefon
+41 71 225 40 80
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Das Geschäftsmodell als Basis für die Organisation
Zuerst die Strategie, dann Struktur und Prozesse. 2 Tage.

Jedes Unternehmen hat ein Geschäftsmodell. Es ist das Herzstück der Strategie und zeigt, was das prägende Element des un-
ternehmerischen Handelns ist: Denkt die Unternehmung primär in Kundensegmenten oder in Produkten? In Technologie oder 
Standorten? In Vertriebskanälen oder Prozessen? Jedes Unternehmen hat 1 bis 2 solcher prägender Elemente, die absolut 
zentral sind und das Denken und Handeln aller leiten. Das Geschäftsmodell wird damit zur Basis für die richtige Organisations-
struktur und die bestmöglichen Prozesse. Ändert es sich, müssen auch Strukturen und Prozesse neu durchdacht werden. 

Ein typisches Kundenbriefi ng: Neues Geschäftsmodell – neue Organisationsstruktur?

«Wir arbeiten an einer massiven Veränderung unseres Geschäftsmodells und wollen nun prüfen, was die Konsequenzen für 
unsere Organisationsstruktur und unsere Prozesse sein sollten.»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Unternehmer/innen, Top Management und Führungskräfte des obersten Managements, die ihr 
Struktur- und Prozessmodell (Operating Model) strategiekonform überprüfen wollen.

Themen Was zeichnet das aktuelle Operating Model des Unternehmens aus?

Welche Aspekte des strategisch gewollten Geschäftsmodells werden dadurch betont, 
welche vernachlässigt?

Was müsste eine optimale Organisationsstruktur, was optimierte Prozesse bewirken und 
was davon fehlt heute?

Welche Veränderungen des Geschäftsmodells sind zu erwarten oder wurden bereits 
vorgenommen?

Was bedeutet dies für die eigenen Strukturen und Prozesse?

Handlungsbedarf und Optionen für optimale Struktur und wirkungsvolle Prozesse

Personalisierung Nach Erhalt Ihrer Anmeldung bitten wir Sie, uns ein Briefi ng zu erstellen. Es dient uns für die 
Vorbereitung des für Sie massgeschneiderten Seminars.

Anmelde-Nr. PW503

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort   Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 9 900.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw503

Telefon
+41 71 225 40 80

Komplexes Unternehmen – komplexe Strukturen?
Wie grosse Komplexität dank passenden Strukturen beherrschbar bleibt. 2 Tage.

Komplexität ist wie Efeu: Sie wuchert vor sich hin. Ohne regelmässiges Zurückschneiden droht sie, alles im Unternehmen zu ersti-
cken. Man arbeitet, ohne zu Resultaten zu kommen. Es gibt ein Zuviel an Produkten, Lösungen, Kundensegmenten, Ländern, Sprachen, 
Kulturen, Marken, Standorten, Ländern, Vertriebswegen, Marketingkampagnen, Entwicklungsprojekten. Statt Weniges richtig zu ma-
chen, versinkt man in einer Vielzahl von Themen, Aufgaben, Meetings und Koordination, ohne wirklich etwas zu bewegen. Das Prob-
lem: Unternehmen tendieren zu Komplexität. Früher oder später droht Überkomplexität. Es sei denn, man weiss wie damit umgehen.

Ein typisches Kundenbriefi ng: Hohe Komplexität, schlanke Strukturen und Abläufe

«Unsere Vielfalt ist ein Wettbewerbsvorteil. Wir wollen mehr Produkte, mehr Lösungen, mehr Spezialitäten, mehr Preis-
modelle und mehr Vertriebskanäle als unsere Konkurrenten. Wir wollen es aber so tun, dass wir schneller, schlanker, kun-
dennäher als unser Wettbewerb sind und auch kostenmässig mithalten können.»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Unternehmer/innen, Top Management und Führungskräfte des obersten Managements mit 
dem Ziel, Komplexität zu verstehen, zu erkennen und so damit umzugehen, dass Komplexität 
entweder abgebaut oder aber die Fähigkeit, besser als andere damit umzugehen, kultiviert wird.

Themen Alle reden von Komplexität: Was ist sie und warum ist sie so gefährlich?

Die Komplexitäts-Kennzahl: Komplexität messen

Komplexität transparent und damit diskutierbar machen

Strategien zur Komplexitäts-Bewältigung

Vereinfachen, ausdünnen, fokussieren als Option

Komplexitätsbeherrschung als Wettbewerbsvorteil, die Alternative

Komplexität ja, Vereinfachen auch: Der Königsweg

Konsequenzen für das eigene Unternehmen

Personalisierung Nach Erhalt Ihrer Anmeldung bitten wir Sie, uns ein Briefi ng zu erstellen. Es dient uns für die 
Vorbereitung des für Sie massgeschneiderten Seminars.

Anmelde-Nr. PW504

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 9 900.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw504

Telefon
+41 71 225 40 80
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Bürokratie-Krise und Überkomplexität vermeiden
Unternehmen tendieren zur Überkomplexität. Wie vermeiden? 2 Tage.

Das junge Unternehmen strotzt vor Dynamik: Unternehmertum, Innovationskraft, Tatendrang und Kundennähe lassen keine 
Zeit für Planung, Reporting, Koordination, Führungssysteme und alles andere, was ein etabliertes Unternehmen dazu bringt, 
sich immer mehr mit sich selbst und immer weniger mit dem Kunden und der Wertschöpfung zu beschäftigen. Spätestens 
dann, wenn immer mehr Leistungsträger in ziemlich unproduktiven Sitzungen gebunden sind, steckt das Unternehmen in der 
Bürokratie-Krise. Es wird viel geredet, wenig gehandelt, Produktivität und Motivation sinken. Wie kann diese Tendenz erkannt 
und wie kann ihr entgegengewirkt werden?

Ein typisches Kundenbriefi ng: Raus aus der Bürokratie-Krise

«Bei uns warten alle, bis sie einen Auftrag bekommen, dann handeln sie. Dabei wäre es so wichtig, auch ohne Auftrag zu 
handeln: Das zu tun, was der Zielerreichung dient, aus eigenem Antrieb, mit einem hohen Anteil an Ego-Drive.»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Unternehmer/innen, Top Manager/innen, oberste und obere Führungskräfte.

Themen Was agile Unternehmen auszeichnet

Warum Unternehmen träge werden und an Dynamik verlieren

Wie sich eine Bürokratie-Krise auswirkt und wie sie diagnostiziert wird

Die stete Zunahme der Komplexität als Treiber für erstarrte Strukturen

Agilität ins Unternehmen tragen: Wie dynamisieren?

Selbstorganisation und Unternehmertum im Unternehmen verankern

Komplexität beherrschbar machen

Personalisierung Nach Erhalt Ihrer Anmeldung bitten wir Sie, uns ein Briefi ng zu erstellen. Es dient uns für die 
Vorbereitung des für Sie massgeschneiderten Seminars.

Anmelde-Nr. PW505

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 9 500.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw505

Telefon
+41 71 225 40 80

Organisation und Perfomance
Mit einer neuen Organisation zu gesteigerter Leistung. 2 Tage.

Was ist der Einfl uss der Organisationsstruktur auf die Leistung des Unternehmens? Fördert die heutige Organisationsstruktur 
diese Leistung oder bremst sie diese? Auf diese und andere Fragen zur optimalen Organisationsstruktur suchen wir gemeinsam 
mit Ihnen Idee und Lösungsansätze. Wir zeigen, wie man die Vor- und Nachteile einer Organisationsstruktur aufzeigt und wie 
man vorgeht, um eine strategie- und zielgerechte optimale Strukturalternative zu entwickeln.

Ein typisches Kundenbriefi ng: Mehr Leistung dank neuer Organisationsstruktur

«Unsere Struktur ist in die Jahre gekommen, irgendwie passt sie nicht mehr. Gerne möchten wir aktuelles Wissen zur 
leistungstreibenden Struktur kennenlernen und auf unsere konkrete Situation anwenden. Wir kommen zu Dritt.»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Executives und Entscheider, die Strukturen planen und, sofern nötig, auch verändern können.

Themen Wie eine Organisation die Leistung massiv befördert oder behindert

Organisationsstruktur und Operating Model: Ist-Analyse

Stärken und Unzulänglichkeiten analysieren und erkennen

Performance-optimierende Struktur-Modelle in der Praxis

Restrukturierung: Alternativen und deren Bewertung

Die Leistung-fördernde strategiekonforme Organisationsstruktur entwerfen

Personalisierung Nach Erhalt Ihrer Anmeldung bitten wir Sie, uns ein Briefi ng zu erstellen. Es dient uns für die 
Vorbereitung des für Sie massgeschneiderten Seminars.

Anmelde-Nr. PW506

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 9 700.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw506

Telefon
+41 71 225 40 80



St. Gallen Business School 93

Bürokratie-Krise und Überkomplexität vermeiden
Unternehmen tendieren zur Überkomplexität. Wie vermeiden? 2 Tage.

Das junge Unternehmen strotzt vor Dynamik: Unternehmertum, Innovationskraft, Tatendrang und Kundennähe lassen keine 
Zeit für Planung, Reporting, Koordination, Führungssysteme und alles andere, was ein etabliertes Unternehmen dazu bringt, 
sich immer mehr mit sich selbst und immer weniger mit dem Kunden und der Wertschöpfung zu beschäftigen. Spätestens 
dann, wenn immer mehr Leistungsträger in ziemlich unproduktiven Sitzungen gebunden sind, steckt das Unternehmen in der 
Bürokratie-Krise. Es wird viel geredet, wenig gehandelt, Produktivität und Motivation sinken. Wie kann diese Tendenz erkannt 
und wie kann ihr entgegengewirkt werden?

Ein typisches Kundenbriefi ng: Raus aus der Bürokratie-Krise

«Bei uns warten alle, bis sie einen Auftrag bekommen, dann handeln sie. Dabei wäre es so wichtig, auch ohne Auftrag zu 
handeln: Das zu tun, was der Zielerreichung dient, aus eigenem Antrieb, mit einem hohen Anteil an Ego-Drive.»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Unternehmer/innen, Top Manager/innen, oberste und obere Führungskräfte.

Themen Was agile Unternehmen auszeichnet

Warum Unternehmen träge werden und an Dynamik verlieren

Wie sich eine Bürokratie-Krise auswirkt und wie sie diagnostiziert wird

Die stete Zunahme der Komplexität als Treiber für erstarrte Strukturen

Agilität ins Unternehmen tragen: Wie dynamisieren?

Selbstorganisation und Unternehmertum im Unternehmen verankern

Komplexität beherrschbar machen

Personalisierung Nach Erhalt Ihrer Anmeldung bitten wir Sie, uns ein Briefi ng zu erstellen. Es dient uns für die 
Vorbereitung des für Sie massgeschneiderten Seminars.

Anmelde-Nr. PW505

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 9 500.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw505

Telefon
+41 71 225 40 80

Organisation und Perfomance
Mit einer neuen Organisation zu gesteigerter Leistung. 2 Tage.

Was ist der Einfl uss der Organisationsstruktur auf die Leistung des Unternehmens? Fördert die heutige Organisationsstruktur 
diese Leistung oder bremst sie diese? Auf diese und andere Fragen zur optimalen Organisationsstruktur suchen wir gemeinsam 
mit Ihnen Idee und Lösungsansätze. Wir zeigen, wie man die Vor- und Nachteile einer Organisationsstruktur aufzeigt und wie 
man vorgeht, um eine strategie- und zielgerechte optimale Strukturalternative zu entwickeln.

Ein typisches Kundenbriefi ng: Mehr Leistung dank neuer Organisationsstruktur

«Unsere Struktur ist in die Jahre gekommen, irgendwie passt sie nicht mehr. Gerne möchten wir aktuelles Wissen zur 
leistungstreibenden Struktur kennenlernen und auf unsere konkrete Situation anwenden. Wir kommen zu Dritt.»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Executives und Entscheider, die Strukturen planen und, sofern nötig, auch verändern können.

Themen Wie eine Organisation die Leistung massiv befördert oder behindert

Organisationsstruktur und Operating Model: Ist-Analyse

Stärken und Unzulänglichkeiten analysieren und erkennen

Performance-optimierende Struktur-Modelle in der Praxis

Restrukturierung: Alternativen und deren Bewertung

Die Leistung-fördernde strategiekonforme Organisationsstruktur entwerfen

Personalisierung Nach Erhalt Ihrer Anmeldung bitten wir Sie, uns ein Briefi ng zu erstellen. Es dient uns für die 
Vorbereitung des für Sie massgeschneiderten Seminars.

Anmelde-Nr. PW506

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 9 700.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw506

Telefon
+41 71 225 40 80
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Die Geschäftsfeld-Gliederung
Die Gliederung des Unternehmens in Geschäfte und Business Units überprüfen. 2 Tage.

Viele Unternehmen sind entweder prozessorientiert aufgebaut oder funktional gegliedert. Die Alternative: Eine Gliederung nach 
Geschäftsfeldern, Division, Business Units. Die Begriff e sind austauschbar, die Logik dahinter nicht: Geschäftsfelder sind 
weitgehend autonom agierende, möglichst selbstständige Untereinheiten des Unternehmens. Sie sind «Unternehmen im Unter-
nehmen», werden von einer eigenen Geschäftsleitung geführt und durch eine Mutter oder das Management der Gesamtorgani-
sartion selbstorganisierend gesteuert.  Welche Möglichkeiten gibt es für Ihr eigenes Unternehmen, die optimale Geschäfts-
feld-Gliederung zu fi nden?

Ein typisches Kundenbriefi ng: Unsere Geschäftsfeld-Gliederung überprüfen

«Wir denken heute in Produkten. Neu sollten wir in Lösungen für Einzelkunden denken. Dies schaff en wir nur mit einer 
Veränderung unserer Geschäftsfelder. Wie vorgehen? Tipps und Expertenmeinung?»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Oberste Entscheidungsträger und interne Spezialisten, die sich mit der Gliederung des Unter-
nehmens in Geschäftsfelder und deren organisatorischer Verankerung beschäftigen. 

Themen Das Unternehmen und seine Geschäftsfelder: Insights

Die Geschäftsfeldgliederung heute: Vor- und Nachteile

Alternative Gliederungsmöglichkeiten durchdenken

Wann muss auf eine Aufspaltung bewusst verzichtet werden?

Das Geschäftsfeld als weitgehend autonomes lebensfähiges Gebilde

Die Methodik: Wie optimale Geschäftsfelder bilden?

Personalisierung Nach Erhalt Ihrer Anmeldung bitten wir Sie, uns ein Briefi ng zu erstellen. Es dient uns für die 
Vorbereitung des für Sie massgeschneiderten Seminars.

Anmelde-Nr. PW507

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 9 500.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw507

Telefon
+41 71 225 40 80

Virtuelle Organisation als Alternativ-Modell
Wenig Fixkosten, viel Geschäft. Virtualisierung bestehender Geschäfte, Aufbau neuer virtueller Strukturen. 2 Tage.

«Alles was andere gleich gut oder besser leisten können als wir, kaufen wir zu.» Wer strikt nach diesem Prinzip arbeitet, merkt 
sehr schnell, dass es nur einige wenige, dafür hochkarätige Mitarbeitende braucht, um ein grosses und schnell wachsendes 
Unternehmen auf- oder auszubauen. Die Virtuelle Organisation ist ein Turbo-Modell. Richtig konzipiert und umgesetzt entwi-
ckelt sie eine enorme Kraft und Dynamik. Falsch umgesetzt führt sie sehr schnell zum Kollaps. Auch etablierte Unternehmen 
sollten prüfen, ob und wo sich das Modell der Virtuellen Organisation für sie eignet.

Ein typisches Kundenbriefi ng: Maximale Flexibilität erreichen

«Unser Geschäft ist extrem volatil. Die besten Mitarbeiter verteilen sich auf viele Outsourcingpartner. Die Fixkosten sind 
hoch. Die Auftragslage schwankt schnell und stark. Was könnte uns eine vermehrte Virtualisierung bringen?»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Führungskräfte und Entscheider, die neues Knowhow suchen und allenfalls für das eigene 
Unternehmen anwenden wollen.

Themen Praxiserfahrung mit virtuellen Organisationen

Ein virtuelles Geschäftsmodell «auf der grünen Wiese» neu planen

Ein bestehendes Geschäftsmodell teilweise virtualisieren

Methodik, Vorgehen, Vor- und Nachteile

Die vermuteten Resultate der Virtualisierung im Lab simulieren

Massive Fixkostenreduktion, Arbeiten mit den Besten, Zeitgewinn

Schnittstellenmanagement und Zusammenarbeit mit strategischen Partnern

Wenig selbst machen, dennoch das Business steuern und «im Griff  haben»

Personalisierung Nach Erhalt Ihrer Anmeldung bitten wir Sie, uns ein Briefi ng zu erstellen. Es dient uns für die 
Vorbereitung des für Sie massgeschneiderten Seminars.

Anmelde-Nr. PW508

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 9 500.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw508

Telefon
+41 71 225 40 80
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Die Geschäftsfeld-Gliederung
Die Gliederung des Unternehmens in Geschäfte und Business Units überprüfen. 2 Tage.

Viele Unternehmen sind entweder prozessorientiert aufgebaut oder funktional gegliedert. Die Alternative: Eine Gliederung nach 
Geschäftsfeldern, Division, Business Units. Die Begriff e sind austauschbar, die Logik dahinter nicht: Geschäftsfelder sind 
weitgehend autonom agierende, möglichst selbstständige Untereinheiten des Unternehmens. Sie sind «Unternehmen im Unter-
nehmen», werden von einer eigenen Geschäftsleitung geführt und durch eine Mutter oder das Management der Gesamtorgani-
sartion selbstorganisierend gesteuert.  Welche Möglichkeiten gibt es für Ihr eigenes Unternehmen, die optimale Geschäfts-
feld-Gliederung zu fi nden?

Ein typisches Kundenbriefi ng: Unsere Geschäftsfeld-Gliederung überprüfen

«Wir denken heute in Produkten. Neu sollten wir in Lösungen für Einzelkunden denken. Dies schaff en wir nur mit einer 
Veränderung unserer Geschäftsfelder. Wie vorgehen? Tipps und Expertenmeinung?»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Oberste Entscheidungsträger und interne Spezialisten, die sich mit der Gliederung des Unter-
nehmens in Geschäftsfelder und deren organisatorischer Verankerung beschäftigen. 

Themen Das Unternehmen und seine Geschäftsfelder: Insights

Die Geschäftsfeldgliederung heute: Vor- und Nachteile

Alternative Gliederungsmöglichkeiten durchdenken

Wann muss auf eine Aufspaltung bewusst verzichtet werden?

Das Geschäftsfeld als weitgehend autonomes lebensfähiges Gebilde

Die Methodik: Wie optimale Geschäftsfelder bilden?

Personalisierung Nach Erhalt Ihrer Anmeldung bitten wir Sie, uns ein Briefi ng zu erstellen. Es dient uns für die 
Vorbereitung des für Sie massgeschneiderten Seminars.

Anmelde-Nr. PW507

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 9 500.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw507

Telefon
+41 71 225 40 80

Virtuelle Organisation als Alternativ-Modell
Wenig Fixkosten, viel Geschäft. Virtualisierung bestehender Geschäfte, Aufbau neuer virtueller Strukturen. 2 Tage.

«Alles was andere gleich gut oder besser leisten können als wir, kaufen wir zu.» Wer strikt nach diesem Prinzip arbeitet, merkt 
sehr schnell, dass es nur einige wenige, dafür hochkarätige Mitarbeitende braucht, um ein grosses und schnell wachsendes 
Unternehmen auf- oder auszubauen. Die Virtuelle Organisation ist ein Turbo-Modell. Richtig konzipiert und umgesetzt entwi-
ckelt sie eine enorme Kraft und Dynamik. Falsch umgesetzt führt sie sehr schnell zum Kollaps. Auch etablierte Unternehmen 
sollten prüfen, ob und wo sich das Modell der Virtuellen Organisation für sie eignet.

Ein typisches Kundenbriefi ng: Maximale Flexibilität erreichen

«Unser Geschäft ist extrem volatil. Die besten Mitarbeiter verteilen sich auf viele Outsourcingpartner. Die Fixkosten sind 
hoch. Die Auftragslage schwankt schnell und stark. Was könnte uns eine vermehrte Virtualisierung bringen?»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Führungskräfte und Entscheider, die neues Knowhow suchen und allenfalls für das eigene 
Unternehmen anwenden wollen.

Themen Praxiserfahrung mit virtuellen Organisationen

Ein virtuelles Geschäftsmodell «auf der grünen Wiese» neu planen

Ein bestehendes Geschäftsmodell teilweise virtualisieren

Methodik, Vorgehen, Vor- und Nachteile

Die vermuteten Resultate der Virtualisierung im Lab simulieren

Massive Fixkostenreduktion, Arbeiten mit den Besten, Zeitgewinn

Schnittstellenmanagement und Zusammenarbeit mit strategischen Partnern

Wenig selbst machen, dennoch das Business steuern und «im Griff  haben»

Personalisierung Nach Erhalt Ihrer Anmeldung bitten wir Sie, uns ein Briefi ng zu erstellen. Es dient uns für die 
Vorbereitung des für Sie massgeschneiderten Seminars.

Anmelde-Nr. PW508

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 9 500.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw508

Telefon
+41 71 225 40 80
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Agiliät für bisher starre Strukturen
Wie erstarrte Strukturen einer Frischzellen-Kur unterzogen werden. 1 Tag.

Auch erfolgreiche Organisationen durchleben einen Lebenszyklus. Die Organisation wird langsamer, schwächer und beschäftigt 
sich immer mehr mit sich selbst. Manager übersehen, dass der Erfolg von gestern nicht die Sicherheit von morgen ist. Ruhen 
Sie sich also nicht zu lange auf Ihren Lorbeeren aus, sondern entscheiden Sie sich in diesem Seminar für den hybriden Weg 
zum Ziel – Sie bauen neue Stärken auf und versorgen parallel dazu Ihre Organisation mit «Frischzellen». Was vom Alten ist be-
währt und dient der Zukunft? Was muss durch Neues ersetzt werden? Hier erhalten Sie die nötige Orientierung.

Ein typisches Kundenbriefi ng: Eigeninitiative fördern

«Meine Mitarbeiter sind tüchtig und kompetent. Sie tun, was man Ihnen aufträgt. Aber leider nicht mehr. Ich hingegen 
erwarte Engagement und Eigeninitiative. Sie sollen Dinge tun, die niemand anordnet, die aber für unsere Zielerreichung 
förderlich sind. Wie entwickle ich Agilität?»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Entscheidungsträger aus dem Top- und Executive Management, Strategen und Organisations-
entwickler.

Themen Nicht alles ist schlecht in der alten Organisation

Der Cash Flow vom Core Business ist nötig und wichtig

Keimzellen für Agilität und New Business Development

Auswahl und Organisation von Smarten Teams

Die richtige Führung und Kontrolle von agilen Einheiten

Inkorporation oder Selbstständigkeit – das Unternehmen entwickelt sich positiv weiter

Zurück zur Hochleistung und Selbstorganisation

Personalisierung Dieses Tagesseminar wird exklusiv auf die Wünsche und Bedürfnisse der Teilnehmerin oder 
Teilnehmers ausgerichtet. Sie erstellen dazu ein kurzes Briefi ng. In einem darauff olgenden 
telefonischen Interview entwickeln unsere Dozierenden darauf aufbauend das massgeschnei-
derte Seminar. 

Anmelde-Nr. PW509

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 1 massgeschneiderter Seminartag: CHF 5 500.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw509

Telefon
+41 71 225 40 80

Veränderungen an der Organisation simulieren
Auswirkungen einer Strukturveränderung zuvor simulieren. 2 Tage.

Veränderungen an der Organisationsstruktur sind eine «Operation am off enen Herzen»: Es sind Lenkungseingriff e, die eine 
enorme Wirkung auf das Funktionieren und auf die Entwicklung des Unternehmens haben können. Gewollte wie Ungewollte. 
Bevor Sie daher die Organisationsstruktur verändern, sollten Sie sich über die wahrscheinlich auftretende Dynamik bewusst 
werden – durch eine Simulation mit Fokus «Redesign unserer Strukturen».

Ein typisches Kundenbriefi ng: Brächte eine neue Organisationsstruktur die erhoff ten Vorteile?

«Einige in unserem Management wünschen sich eine Veränderung unserer Organisation. Ist dies sinnvoll oder ist ein Bei-
behalten des Status Quo – mit Verbesserungen – die bessere Struktur-Option?»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Führungskräfte, die eine Veränderung der Organisationsstruktur und deren Wirkung auf die 
Entwicklung des Unternehmen prüfen wollen.

Themen Die Bedeutung der Organisationsstruktur für die Prosperität des Unternehmens

Welche Strukturen welche Ergebnisse bewirken

Wie veränderte Strukturen das Unternehmen umkrempeln: seine Kultur, seine Strategie, die 
Zusammenarbeit, Kunden- und Kostenfokus, Schnelligkeit und Transparenz, Kompetenzen, 
Wachstumsdynamik, letztlich Profi tabilität und Unternehmenswert.

Alternative Strukturmodelle entwickeln und gedanklich simulieren

Die Suche nach der bestmöglichen Organisations-Struktur

Struktur-Redesign nur, wenn die erwartete «Verbesserungshöhe» sehr hoch ist

Personalisierung Nach Erhalt Ihrer Anmeldung bitten wir Sie, uns ein Briefi ng zu erstellen. Es dient uns für die 
Vorbereitung des für Sie massgeschneiderten Seminars.

Anmelde-Nr. PW510

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 9 900.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw510

Telefon
+41 71 225 40 80
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Agiliät für bisher starre Strukturen
Wie erstarrte Strukturen einer Frischzellen-Kur unterzogen werden. 1 Tag.

Auch erfolgreiche Organisationen durchleben einen Lebenszyklus. Die Organisation wird langsamer, schwächer und beschäftigt 
sich immer mehr mit sich selbst. Manager übersehen, dass der Erfolg von gestern nicht die Sicherheit von morgen ist. Ruhen 
Sie sich also nicht zu lange auf Ihren Lorbeeren aus, sondern entscheiden Sie sich in diesem Seminar für den hybriden Weg 
zum Ziel – Sie bauen neue Stärken auf und versorgen parallel dazu Ihre Organisation mit «Frischzellen». Was vom Alten ist be-
währt und dient der Zukunft? Was muss durch Neues ersetzt werden? Hier erhalten Sie die nötige Orientierung.

Ein typisches Kundenbriefi ng: Eigeninitiative fördern

«Meine Mitarbeiter sind tüchtig und kompetent. Sie tun, was man Ihnen aufträgt. Aber leider nicht mehr. Ich hingegen 
erwarte Engagement und Eigeninitiative. Sie sollen Dinge tun, die niemand anordnet, die aber für unsere Zielerreichung 
förderlich sind. Wie entwickle ich Agilität?»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Entscheidungsträger aus dem Top- und Executive Management, Strategen und Organisations-
entwickler.

Themen Nicht alles ist schlecht in der alten Organisation

Der Cash Flow vom Core Business ist nötig und wichtig

Keimzellen für Agilität und New Business Development

Auswahl und Organisation von Smarten Teams

Die richtige Führung und Kontrolle von agilen Einheiten

Inkorporation oder Selbstständigkeit – das Unternehmen entwickelt sich positiv weiter

Zurück zur Hochleistung und Selbstorganisation

Personalisierung Dieses Tagesseminar wird exklusiv auf die Wünsche und Bedürfnisse der Teilnehmerin oder 
Teilnehmers ausgerichtet. Sie erstellen dazu ein kurzes Briefi ng. In einem darauff olgenden 
telefonischen Interview entwickeln unsere Dozierenden darauf aufbauend das massgeschnei-
derte Seminar. 

Anmelde-Nr. PW509

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 1 massgeschneiderter Seminartag: CHF 5 500.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw509

Telefon
+41 71 225 40 80

Veränderungen an der Organisation simulieren
Auswirkungen einer Strukturveränderung zuvor simulieren. 2 Tage.

Veränderungen an der Organisationsstruktur sind eine «Operation am off enen Herzen»: Es sind Lenkungseingriff e, die eine 
enorme Wirkung auf das Funktionieren und auf die Entwicklung des Unternehmens haben können. Gewollte wie Ungewollte. 
Bevor Sie daher die Organisationsstruktur verändern, sollten Sie sich über die wahrscheinlich auftretende Dynamik bewusst 
werden – durch eine Simulation mit Fokus «Redesign unserer Strukturen».

Ein typisches Kundenbriefi ng: Brächte eine neue Organisationsstruktur die erhoff ten Vorteile?

«Einige in unserem Management wünschen sich eine Veränderung unserer Organisation. Ist dies sinnvoll oder ist ein Bei-
behalten des Status Quo – mit Verbesserungen – die bessere Struktur-Option?»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Führungskräfte, die eine Veränderung der Organisationsstruktur und deren Wirkung auf die 
Entwicklung des Unternehmen prüfen wollen.

Themen Die Bedeutung der Organisationsstruktur für die Prosperität des Unternehmens

Welche Strukturen welche Ergebnisse bewirken

Wie veränderte Strukturen das Unternehmen umkrempeln: seine Kultur, seine Strategie, die 
Zusammenarbeit, Kunden- und Kostenfokus, Schnelligkeit und Transparenz, Kompetenzen, 
Wachstumsdynamik, letztlich Profi tabilität und Unternehmenswert.

Alternative Strukturmodelle entwickeln und gedanklich simulieren

Die Suche nach der bestmöglichen Organisations-Struktur

Struktur-Redesign nur, wenn die erwartete «Verbesserungshöhe» sehr hoch ist

Personalisierung Nach Erhalt Ihrer Anmeldung bitten wir Sie, uns ein Briefi ng zu erstellen. Es dient uns für die 
Vorbereitung des für Sie massgeschneiderten Seminars.

Anmelde-Nr. PW510

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 9 900.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw510

Telefon
+41 71 225 40 80
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Anforderungen an das Top Management.Prozess-Qualität und Operative Exzellenz
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Seminar-Angebote:

Prozesse, Qualität und Performance  100

Die bestmöglichen Prozesse bestimmen.

Operationelle Exzellenz im Tagesgeschäft  101

Operationelle Exzellenz als Basis für Erfolg.

Duale Betriebssysteme 102

Perfekte Routineprozesse und kreatives Träumen.

Schnelligkeit als entscheidender Wettbewerbsvorteil   103

Schnelligkeit als entscheidender Wettbewerbsvorteil.

Operative Intelligenz  104

Verständnis für Prozess-Optimierung bei Führungskräften implementieren.

Schnittstellen-Management bei Out- oder Insourcing 105

Unterstützung und weniger Widerstand für die eigene Wertschöpfungskette.
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Prozesse, Qualität und Performance
Die bestmöglichen Prozesse bestimmen

Die wirkliche Innovation steckt zunehmend in der Prozessinnovation: Die Art und Weise, wie ein Unternehmen den Kunden-
nutzen erbringt, wird durch Digitalisierung der Prozesse mehr oder weniger radikal verändert. Letztlich sind es die Prozesse, 
die über die Operationale Exzellenz im Tagesgeschäft entscheiden: Ob die gewünschte Qualität erreicht wird, ob die Perfor-
mance des Unternehmens sich laufend verbessert oder verschlechtert. Innovatives Prozessmanagement kann zu einem 
Quantensprung in der Performance des Unternehmens führen. Auch bei Ihnen?

Ein typisches Kundenbriefi ng: Prozesse komplett neu gestalten

«Die Art, wie wir unser Geschäft betreiben, ist uns ans Herz gewachsen. Nun müssen wir aber den Mut aufbringen, unsere 
bestehenden Prozesse komplett zu überdenken: Wir sind zu langsam, zu wenig Kundennah, zu teuer!»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Führungskräfte und Leistungsträger, die den Wirkungsgrad und die Qualität des Unternehmens 
in Richtung Operationale Exzellenz bewegen wollen.

Themen Die Revitalisierung eines Geschäfts: Agilität und Management Eff ektivität

Prozessmanagement und Performance: Wie sind die Zusammenhänge?

Den Wertschöpfungsprozess neu denken

Flache Hierarchien und erweiterte Entscheidungskompetenz

Smart, schlank, virtuell, fl exibel Schnittstellen-fokussiert: Was gute Prozesse leisten müssen

Operationale Exzellenz: Wo stehen wir? Die nächsten Schritte?

Personalisierung Dieses 2-tägige Seminar wird exklusiv auf die Wünsche und Bedürfnisse der Teilnehmerin 
oder des Teilnehmers ausgerichtet. Sie erstellen dazu ein kurzes Briefi ng, unsere Dozierenden 
entwickeln darauf aufbauend das massgeschneiderte Seminar.

Anmelde-Nr. PW531

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort     Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 9 500.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw531

Telefon
+41 71 225 40 80

Operationelle Exzellenz im Tagesgeschäft
Operationelle Exzellenz als Basis für Erfolg. 2 Tage.

Nicht selten sind es die vielen kleinen, aber wichtigen Details im Tagesgeschäft, die darüber entscheiden, ob die Qualität unserer 
Leistung Kunden zu Fans und Markenbotschaftern macht oder nicht. Die laufende Verbesserung der Qualität ist eine der 
erfolgreichsten Strategien. Sie bedingt jedoch operationelle Exzellenz im Tagesgeschäft. Welche Konzepte und Massnahmen 
braucht Ihr eigenes Unternehmen, um an der Spitze zu bleiben oder an die Spitze zu kommen?

Ein typisches Kundenbriefi ng: Wie können wir unsere Qualität ausbauen?

«Wir wollen ein Programm zur Steigerung von Leistung, Produktivität und Qualität realisieren. Unsere Vorstellungen 
möchten wir gerne zuvor mit Ihnen besprechen und Ihr Knowhow dazu einholen.»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Ergebnisverantwortliche Führungskräfte, Leistungsträger mit Qualitätsverantwortung, Verant-
wortliche für Produktivität und operationelle Leistung im Tagesgeschäft.

Themen Der Kunde und sein Qualitätsanspruch im Zentrum des Denkens

Touchpoint Management und Customer Journey: Kundenspezifi sche Exzellenz

Produktivität und Organisations-Effi  zienz

Dynamik, Komplexität und Beschleunigung

Flexible Strukturen, vernetzte Organisation, kundenfokussierte Prozesse

Die laufende Steigerung von Qualität und Produktivität im eigenen Unternehmen

Personalisierung Nach Erhalt Ihrer Anmeldung bitten wir Sie, uns ein Briefi ng zu erstellen. Es dient uns für die 
Vorbereitung des für Sie massgeschneiderten Seminars.

Anmelde-Nr. PW532

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort   Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 9 500.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw532

Telefon
+41 71 225 40 80
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Prozesse, Qualität und Performance
Die bestmöglichen Prozesse bestimmen

Die wirkliche Innovation steckt zunehmend in der Prozessinnovation: Die Art und Weise, wie ein Unternehmen den Kunden-
nutzen erbringt, wird durch Digitalisierung der Prozesse mehr oder weniger radikal verändert. Letztlich sind es die Prozesse, 
die über die Operationale Exzellenz im Tagesgeschäft entscheiden: Ob die gewünschte Qualität erreicht wird, ob die Perfor-
mance des Unternehmens sich laufend verbessert oder verschlechtert. Innovatives Prozessmanagement kann zu einem 
Quantensprung in der Performance des Unternehmens führen. Auch bei Ihnen?

Ein typisches Kundenbriefi ng: Prozesse komplett neu gestalten

«Die Art, wie wir unser Geschäft betreiben, ist uns ans Herz gewachsen. Nun müssen wir aber den Mut aufbringen, unsere 
bestehenden Prozesse komplett zu überdenken: Wir sind zu langsam, zu wenig Kundennah, zu teuer!»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Führungskräfte und Leistungsträger, die den Wirkungsgrad und die Qualität des Unternehmens 
in Richtung Operationale Exzellenz bewegen wollen.

Themen Die Revitalisierung eines Geschäfts: Agilität und Management Eff ektivität

Prozessmanagement und Performance: Wie sind die Zusammenhänge?

Den Wertschöpfungsprozess neu denken

Flache Hierarchien und erweiterte Entscheidungskompetenz

Smart, schlank, virtuell, fl exibel Schnittstellen-fokussiert: Was gute Prozesse leisten müssen

Operationale Exzellenz: Wo stehen wir? Die nächsten Schritte?

Personalisierung Dieses 2-tägige Seminar wird exklusiv auf die Wünsche und Bedürfnisse der Teilnehmerin 
oder des Teilnehmers ausgerichtet. Sie erstellen dazu ein kurzes Briefi ng, unsere Dozierenden 
entwickeln darauf aufbauend das massgeschneiderte Seminar.

Anmelde-Nr. PW531

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort     Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 9 500.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw531

Telefon
+41 71 225 40 80

Operationelle Exzellenz im Tagesgeschäft
Operationelle Exzellenz als Basis für Erfolg. 2 Tage.

Nicht selten sind es die vielen kleinen, aber wichtigen Details im Tagesgeschäft, die darüber entscheiden, ob die Qualität unserer 
Leistung Kunden zu Fans und Markenbotschaftern macht oder nicht. Die laufende Verbesserung der Qualität ist eine der 
erfolgreichsten Strategien. Sie bedingt jedoch operationelle Exzellenz im Tagesgeschäft. Welche Konzepte und Massnahmen 
braucht Ihr eigenes Unternehmen, um an der Spitze zu bleiben oder an die Spitze zu kommen?

Ein typisches Kundenbriefi ng: Wie können wir unsere Qualität ausbauen?

«Wir wollen ein Programm zur Steigerung von Leistung, Produktivität und Qualität realisieren. Unsere Vorstellungen 
möchten wir gerne zuvor mit Ihnen besprechen und Ihr Knowhow dazu einholen.»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Ergebnisverantwortliche Führungskräfte, Leistungsträger mit Qualitätsverantwortung, Verant-
wortliche für Produktivität und operationelle Leistung im Tagesgeschäft.

Themen Der Kunde und sein Qualitätsanspruch im Zentrum des Denkens

Touchpoint Management und Customer Journey: Kundenspezifi sche Exzellenz

Produktivität und Organisations-Effi  zienz

Dynamik, Komplexität und Beschleunigung

Flexible Strukturen, vernetzte Organisation, kundenfokussierte Prozesse

Die laufende Steigerung von Qualität und Produktivität im eigenen Unternehmen

Personalisierung Nach Erhalt Ihrer Anmeldung bitten wir Sie, uns ein Briefi ng zu erstellen. Es dient uns für die 
Vorbereitung des für Sie massgeschneiderten Seminars.

Anmelde-Nr. PW532

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort   Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 9 500.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw532

Telefon
+41 71 225 40 80
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Duale Betriebssysteme
Perfekte Routineprozesse und kreatives Träumen. 1 Tag.

Unternehmen müssen heute agil sein. Gefordert sind schnelle Reaktionszeiten, kurze Innovationszyklen, konsequentes Arbeiten 
nach Prioritäten und Expertenwissen. Unternehmen brauchen aber auch hohe Prozessqualität in den Routineaufgaben: Klare 
Hierarchien, Zielvorgaben, Kennzahlensysteme und wenig oder keine Toleranz in den Prozessabläufen. Innovation und Routine – 
die Kombination aus beiden Welten sind Duale Betriebssysteme. Viele Unternehmen haben eklatante Schwierigkeiten. Es gibt 
viele Fallstricke, Do´s and Dont´s. In diesem Seminar lernen Sie,  Duale Betriebssysteme zu konzipieren, sie atmend zu gestalten, 
Schnittstellenprobleme zu eliminieren und Mitarbeiter in beiden Systeme zu motivieren. 

Ein typisches Kundenbriefi ng: Zu wenig prozesstreu, zu wenig agil und innovativ.

«Wenn Mitarbeitende mit Innovationskraft sich mit Routineprozessen und Mitarbeitende mit Hang zu Routine und 
Standardprozessen sich mit neuen Geschäftsmodellen beschäftigen müssen, dann läuft defi nitiv etwas aus dem Ruder. 
Wie manage ich die Dualität der Betriebssysteme?»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Mitglieder des Vorstands, Geschäftsführer, HR-Verantwortliche, Strategie und Innovations-
Verantwortliche, Leiter bedeutender Bereiche.

Themen Ausgewählte Beispiele gut etablierter Dualer Betriebssysteme.  

Zwei Organisationsmodelle in einem einzigen Unternehmen  

Erste Schritte bei der Einführung dualer Betriebssysteme

Die richtigen Mitarbeiter für das jeweilige Betriebssystem auswählen. Den Wechsel 
zwischen den Systemen ermöglichen und gestalten.

New Business Inkubatoren, SCRUM Teams, Design-Thinking, Cross-Funktionalität, Dailys 
und Lean-Coff ees – Wie integriere ich was, in welchem Ausmass in die Betriebssysteme. 

Personalisierung Nach Eingang Ihrer Anmeldung bitten wir Sie um ein Briefi ng, in welchem Sie uns Ihre 
konkreten Anforderungen an das Seminar mitteilen. Es dient uns für die Vorbereitung des 
massgeschneiderten 1-Tages-Seminars.

Anmelde-Nr. PW533

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 1 massgeschneiderter Seminartag: CHF 5 900.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw533

Telefon
+41 71 225 40 80

Schnelligkeit als entscheidender Wettbewerbsvorteil
Schnelligkeit als entscheidender Wettbewerbsvorteil. 2 Tage.

Ist Schnelligkeit einer der zentralen Erfolgsfaktoren für Ihr Geschäft? Welche Schnelligkeit ist damit gemeint und: Ist Ihr 
Unternehmen schneller als der Wettbewerb? Wenn Schnelligkeit zu einem zentralen Wettbewerbsvorteil führt, dann ist es die 
Aufgabe des Managements, das Unternehmen auf Schnelligkeit zu trimmen: In der Kultur, im Denken, den Entscheidungs-
prozessen, der Kapazitäts- und Ressourcenplanung und – vor allem – bezüglich seiner Prozesse. Wie lanciert man erfolgreich 
ein Projekt «Wir wollen die Schnellsten sein?»

Ein typisches Kundenbriefi ng: Schnelligkeit als Diff erenzierung

«Wir müssen viel schneller werden. Unser Ziel: Der Schnellste zu werden, denn dies ist genau das, was die Kunden wollen. 
Wie sollen wir vorgehen?»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Führungskräfte, Spezialisten, Projektleitende, Prozessverantwortliche und Fachkräfte, die 
einen wesentliche Beitrag zur Schnelligkeit beitragen können.

Themen Wie zeitkritisch ist unser Geschäft und welche Schnelligkeit will der Kunde?

Schnelligkeit als Teil unseres Geschäftsmodells

Schnelligkeit zum strategischen Wettbewerbsvorteil ausbauen

Wie trimme ich Unternehmen und Bereiche auf Schnelligkeit?

Die Voraussetzungen schaff en: Kultur, Systeme, Prozesse, Fähigkeiten

Die Umsetzung in den Prozessen

Die Umsetzung dank engagierten Mitarbeitenden

Personalisierung Nach Erhalt Ihrer Anmeldung bitten wir Sie, uns ein Briefi ng zu erstellen. Es dient uns für die 
Vorbereitung des für Sie massgeschneiderten Seminars.

Anmelde-Nr. PW534

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort    Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 9 500.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw534

Telefon
+41 71 225 40 80
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Duale Betriebssysteme
Perfekte Routineprozesse und kreatives Träumen. 1 Tag.

Unternehmen müssen heute agil sein. Gefordert sind schnelle Reaktionszeiten, kurze Innovationszyklen, konsequentes Arbeiten 
nach Prioritäten und Expertenwissen. Unternehmen brauchen aber auch hohe Prozessqualität in den Routineaufgaben: Klare 
Hierarchien, Zielvorgaben, Kennzahlensysteme und wenig oder keine Toleranz in den Prozessabläufen. Innovation und Routine – 
die Kombination aus beiden Welten sind Duale Betriebssysteme. Viele Unternehmen haben eklatante Schwierigkeiten. Es gibt 
viele Fallstricke, Do´s and Dont´s. In diesem Seminar lernen Sie,  Duale Betriebssysteme zu konzipieren, sie atmend zu gestalten, 
Schnittstellenprobleme zu eliminieren und Mitarbeiter in beiden Systeme zu motivieren. 

Ein typisches Kundenbriefi ng: Zu wenig prozesstreu, zu wenig agil und innovativ.

«Wenn Mitarbeitende mit Innovationskraft sich mit Routineprozessen und Mitarbeitende mit Hang zu Routine und 
Standardprozessen sich mit neuen Geschäftsmodellen beschäftigen müssen, dann läuft defi nitiv etwas aus dem Ruder. 
Wie manage ich die Dualität der Betriebssysteme?»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Mitglieder des Vorstands, Geschäftsführer, HR-Verantwortliche, Strategie und Innovations-
Verantwortliche, Leiter bedeutender Bereiche.

Themen Ausgewählte Beispiele gut etablierter Dualer Betriebssysteme.  

Zwei Organisationsmodelle in einem einzigen Unternehmen  

Erste Schritte bei der Einführung dualer Betriebssysteme

Die richtigen Mitarbeiter für das jeweilige Betriebssystem auswählen. Den Wechsel 
zwischen den Systemen ermöglichen und gestalten.

New Business Inkubatoren, SCRUM Teams, Design-Thinking, Cross-Funktionalität, Dailys 
und Lean-Coff ees – Wie integriere ich was, in welchem Ausmass in die Betriebssysteme. 

Personalisierung Nach Eingang Ihrer Anmeldung bitten wir Sie um ein Briefi ng, in welchem Sie uns Ihre 
konkreten Anforderungen an das Seminar mitteilen. Es dient uns für die Vorbereitung des 
massgeschneiderten 1-Tages-Seminars.

Anmelde-Nr. PW533

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 1 massgeschneiderter Seminartag: CHF 5 900.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw533

Telefon
+41 71 225 40 80

Schnelligkeit als entscheidender Wettbewerbsvorteil
Schnelligkeit als entscheidender Wettbewerbsvorteil. 2 Tage.

Ist Schnelligkeit einer der zentralen Erfolgsfaktoren für Ihr Geschäft? Welche Schnelligkeit ist damit gemeint und: Ist Ihr 
Unternehmen schneller als der Wettbewerb? Wenn Schnelligkeit zu einem zentralen Wettbewerbsvorteil führt, dann ist es die 
Aufgabe des Managements, das Unternehmen auf Schnelligkeit zu trimmen: In der Kultur, im Denken, den Entscheidungs-
prozessen, der Kapazitäts- und Ressourcenplanung und – vor allem – bezüglich seiner Prozesse. Wie lanciert man erfolgreich 
ein Projekt «Wir wollen die Schnellsten sein?»

Ein typisches Kundenbriefi ng: Schnelligkeit als Diff erenzierung

«Wir müssen viel schneller werden. Unser Ziel: Der Schnellste zu werden, denn dies ist genau das, was die Kunden wollen. 
Wie sollen wir vorgehen?»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Führungskräfte, Spezialisten, Projektleitende, Prozessverantwortliche und Fachkräfte, die 
einen wesentliche Beitrag zur Schnelligkeit beitragen können.

Themen Wie zeitkritisch ist unser Geschäft und welche Schnelligkeit will der Kunde?

Schnelligkeit als Teil unseres Geschäftsmodells

Schnelligkeit zum strategischen Wettbewerbsvorteil ausbauen

Wie trimme ich Unternehmen und Bereiche auf Schnelligkeit?

Die Voraussetzungen schaff en: Kultur, Systeme, Prozesse, Fähigkeiten

Die Umsetzung in den Prozessen

Die Umsetzung dank engagierten Mitarbeitenden

Personalisierung Nach Erhalt Ihrer Anmeldung bitten wir Sie, uns ein Briefi ng zu erstellen. Es dient uns für die 
Vorbereitung des für Sie massgeschneiderten Seminars.

Anmelde-Nr. PW534

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort    Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 9 500.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw534

Telefon
+41 71 225 40 80
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Operative Intelligenz
Verständnis für Prozess-Optimierung bei Führungskräften implementieren. 2 Tage.

Wenn Sie als Führungskraft sich wieder einmal den Prozessen widmen, werden sie wahrscheinlich überrascht sein: Im Tages-
geschäft gibt es Probleme. Was früher funktionierte, wurde geändert und funktioniert nicht mehr, was neu an Prozess-
innovation nötig wäre, wurde nicht gemacht, die Prozesse haben sich nicht mit dem Geschäft weiterentwickelt, deswegen er-
kennen Sie Ineffi  zienz, unnötige Qualitätsrisiken, unklare Aufgabenverteilung und Verlust an Produktivität. Warum nur? Die 
Antwort liegt auf der Hand: Mitarbeitende haben Prozesse verändert, ohne dies zu dürfen, aber ohne es zu bedenken. Zugleich 
haben sie es nicht verstanden, naheliegende Verbesserungen in den Prozessen selbst zu erkennen und dem Management zu 
melden. Was fehlt da: Operative Intelligenz.

Ein typisches Kundenbriefi ng: Wer hat diesen Prozess geändert?

«Prozesse ermöglichen Kundennähe, Schnelligkeit, Kostenoptimum, Transparenz und Qualität. Wer sie eigenmächtig ändert, 
gefährdet dies. Wer Verbesserungen sieht, sollte sie melden. Wie verankere ich dies im Unternehmen?»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Verantwortliche aus dem Management, die ein Verständnis für die Prozesstreue und zugleich 
die Initiative für Prozessverbesserungen auf allen Ebenen implementieren wollen.

Themen Funktionierende Prozesse dürfen nicht ohne Entscheidung verändert werden

Sie tun es aber: Prozesse verändern sich schleichend

Zugleich fehlt das Verständnis am Ort des Geschehens, Prozessfehler oder Prozess-
verbesserungs-Optionen selbst zu erkennen und zu melden

Wie kann man eine Vielzahl von Führungskräften und Mitarbeitenden dafür sensibilisieren, 
mit diesen beiden Aspekten optimal umzugehen?

Die Operative Intelligenz im eigenen Bereich entwickeln

Personalisierung Nach Erhalt Ihrer Anmeldung bitten wir Sie, uns ein Briefi ng zu erstellen. Es dient uns für die 
Vorbereitung des für Sie massgeschneiderten Seminars.

Anmelde-Nr. PW535

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 9 500.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw535

Telefon
+41 71 225 40 80

Schnittstellen-Management bei Out- oder Insourcing
Unterstützung und weniger Widerstand für die eigene Wertschöpfungskette. 2 Tage.

Auf dem Papier ist Outsourcing eine attraktive Strategie. Die Wertschöpfungskette wird zerlegt, man macht nur das, was man 
selbst perfekt beherrscht oder aus strategischen Gründen selbst machen muss. Den Rest lagert man aus. An den Outsourcing-
Partner. Was gut gemeint ist, kommt oft schlecht an: Beide Partner haben eine andere Kultur, andere Prozesse, eine eigene IT – 
das Outsourcing wird zur echten Bedrohung für die operative Exzellenz, für Qualität und für die Motivation. Das selbe Problem 
stellt sich beim insourcenden Partnner. Hier hilft nur eines: Das kompetente Schnittstellen Management.  Wie vorgehen?

Ein typisches Kundenbriefi ng: War es ein Fehler, auszulagern?

«Strategisch ist unser Outsourcing ein Erfolg: Tiefere Kosten, geringere Komplexität, sinnvolle Arbeitsteilung. Operativ 
aber passieren viel zu viele Fehler. Kultur und Prozesse passen nicht!»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Verantwortliche Führungskräfte und Prozessowner, die für Out- oder Insourcing zuständig 
sind sowie oberste und obere Führungskräfte.

Themen Das enorme Potenzial eines gekonnten Out- oder Insourcings

Gegenseitiges Fokussieren: Jeder macht das, was er am besten kann

Ziele und Wertschöpfungsprozesse – konsistent oder konträr?

Analyse und Darstellung der gegenständlichen Wertschöpfungskette

Stakeholder Mapping – intern und extern

Schnittstellenanalyse mittels der Cross Impact-Matrix: Wo entstehen die Probleme?

Schnittstellen-Optimierung (Interface Management) mittels SEP-Ansatzes

Kennzeichensystem zur Messung der Wertschöpfungsgüte

Personalisierung Nach Erhalt Ihrer Anmeldung bitten wir Sie, uns ein Briefi ng zu erstellen. Es dient uns für die 
Vorbereitung des für Sie massgeschneiderten Seminars.

Anmelde-Nr. PW536

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 9 500.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw536

Telefon
+41 71 225 40 80
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Operative Intelligenz
Verständnis für Prozess-Optimierung bei Führungskräften implementieren. 2 Tage.

Wenn Sie als Führungskraft sich wieder einmal den Prozessen widmen, werden sie wahrscheinlich überrascht sein: Im Tages-
geschäft gibt es Probleme. Was früher funktionierte, wurde geändert und funktioniert nicht mehr, was neu an Prozess-
innovation nötig wäre, wurde nicht gemacht, die Prozesse haben sich nicht mit dem Geschäft weiterentwickelt, deswegen er-
kennen Sie Ineffi  zienz, unnötige Qualitätsrisiken, unklare Aufgabenverteilung und Verlust an Produktivität. Warum nur? Die 
Antwort liegt auf der Hand: Mitarbeitende haben Prozesse verändert, ohne dies zu dürfen, aber ohne es zu bedenken. Zugleich 
haben sie es nicht verstanden, naheliegende Verbesserungen in den Prozessen selbst zu erkennen und dem Management zu 
melden. Was fehlt da: Operative Intelligenz.

Ein typisches Kundenbriefi ng: Wer hat diesen Prozess geändert?

«Prozesse ermöglichen Kundennähe, Schnelligkeit, Kostenoptimum, Transparenz und Qualität. Wer sie eigenmächtig ändert, 
gefährdet dies. Wer Verbesserungen sieht, sollte sie melden. Wie verankere ich dies im Unternehmen?»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Verantwortliche aus dem Management, die ein Verständnis für die Prozesstreue und zugleich 
die Initiative für Prozessverbesserungen auf allen Ebenen implementieren wollen.

Themen Funktionierende Prozesse dürfen nicht ohne Entscheidung verändert werden

Sie tun es aber: Prozesse verändern sich schleichend

Zugleich fehlt das Verständnis am Ort des Geschehens, Prozessfehler oder Prozess-
verbesserungs-Optionen selbst zu erkennen und zu melden

Wie kann man eine Vielzahl von Führungskräften und Mitarbeitenden dafür sensibilisieren, 
mit diesen beiden Aspekten optimal umzugehen?

Die Operative Intelligenz im eigenen Bereich entwickeln

Personalisierung Nach Erhalt Ihrer Anmeldung bitten wir Sie, uns ein Briefi ng zu erstellen. Es dient uns für die 
Vorbereitung des für Sie massgeschneiderten Seminars.

Anmelde-Nr. PW535

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 9 500.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw535

Telefon
+41 71 225 40 80

Schnittstellen-Management bei Out- oder Insourcing
Unterstützung und weniger Widerstand für die eigene Wertschöpfungskette. 2 Tage.

Auf dem Papier ist Outsourcing eine attraktive Strategie. Die Wertschöpfungskette wird zerlegt, man macht nur das, was man 
selbst perfekt beherrscht oder aus strategischen Gründen selbst machen muss. Den Rest lagert man aus. An den Outsourcing-
Partner. Was gut gemeint ist, kommt oft schlecht an: Beide Partner haben eine andere Kultur, andere Prozesse, eine eigene IT – 
das Outsourcing wird zur echten Bedrohung für die operative Exzellenz, für Qualität und für die Motivation. Das selbe Problem 
stellt sich beim insourcenden Partnner. Hier hilft nur eines: Das kompetente Schnittstellen Management.  Wie vorgehen?

Ein typisches Kundenbriefi ng: War es ein Fehler, auszulagern?

«Strategisch ist unser Outsourcing ein Erfolg: Tiefere Kosten, geringere Komplexität, sinnvolle Arbeitsteilung. Operativ 
aber passieren viel zu viele Fehler. Kultur und Prozesse passen nicht!»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Verantwortliche Führungskräfte und Prozessowner, die für Out- oder Insourcing zuständig 
sind sowie oberste und obere Führungskräfte.

Themen Das enorme Potenzial eines gekonnten Out- oder Insourcings

Gegenseitiges Fokussieren: Jeder macht das, was er am besten kann

Ziele und Wertschöpfungsprozesse – konsistent oder konträr?

Analyse und Darstellung der gegenständlichen Wertschöpfungskette

Stakeholder Mapping – intern und extern

Schnittstellenanalyse mittels der Cross Impact-Matrix: Wo entstehen die Probleme?

Schnittstellen-Optimierung (Interface Management) mittels SEP-Ansatzes

Kennzeichensystem zur Messung der Wertschöpfungsgüte

Personalisierung Nach Erhalt Ihrer Anmeldung bitten wir Sie, uns ein Briefi ng zu erstellen. Es dient uns für die 
Vorbereitung des für Sie massgeschneiderten Seminars.

Anmelde-Nr. PW536

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 9 500.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw536

Telefon
+41 71 225 40 80
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Anforderungen an das Top Management.Wirkungsvolles Marketing
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Seminar-Angebote:

Marketing Audit 108
Wie wirkungsvoll ist mein Marketing

Brauchen wir mehr Marketing? 109
Hat unser Marketing den Stellenwert den es verdient?

Analyse von Markt, Branche, Kunden und Wettbewerb  110
Das Wissen über Potenziale und Gesetzmässigkeiten besser nutzen.

Nicht-Kunden-Analyse  111
Wer sind die Kunden unserer Wettbewerber? Wie für uns gewinnen?

Unsere Marketing-Strategie 112
Überprüfung und Optimierung der eigenen Marketing Strategie.

Den Markt richtig definieren: Der relevante Markt 113
Was ist der Markt, in dem ich tätig sein müsste?

Strategische Positionierung 114
Die eigene Positionierung bestimmen und optimieren.

Differenzierung  115
Sich dort vom Wettbewerb abheben, wo es für den Kunden relevant ist.

Branding 116
Die eigene Markenstrategie überprüfen.

Einzel- oder Mehrmarkenstrategie  117
Welche Markenstrategie ist die richtige?

Dachmarke  118
One Brand, Dachmarke oder bewusster Verzicht auf die Dachmarke?

Im Online-Geschäft wachsen 119
Den eigenen Online-Umsatzanteil massiv oder halbherzig ausbauen?
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Marketing Audit
Wie wirkungsvoll ist mein Marketing? 2 Tage.

Aufwendungen für Marketing können ein Fass ohne Boden sein. Vor allem dann, wenn sie nicht ausreichend konzeptionell u
nterlegt sind. Zunehmend werden klassische Marketingausgaben durch neue Formen ersetzt: Online Marketing. Dabei wird 
vergessen, dass auch modernstes Marketing bei den klassischen Überlegungen beginnt: Dem Kundennutzen; dem relevanten 
Markt; der Strategischen Positionierung; Diff erenzierung; dem Branding. Viel Neues aber gibt es in der Kommunikation, der 
Customer Journey, den digitalen Vertriebskanälen.

Ein typisches Kundenbriefi ng: Wirkt unser Marketing?

«Die Art, wie wir unser Geschäft betreiben, ist uns ans Herz gewachsen. Nun müssen wir aber den Mut aufbringen, unsere 
bestehenden Prozesse komplett zu überdenken: Wir sind zu langsam, zu wenig Kundennah, zu teuer!»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Verantwortliche für Marketing, Kundenmanagement und Sales. Verantwortliche für Umsetzung 
strategischer Vorgaben in moderne Kommunikation und starken, auch digitalen Vertrieb.

Themen Die Rolle des Marketings heute und morgen

Marketing für das umfassende Management des Markterfolgs

Unsere Marketing-Strategie: Audit, Erkenntnis, Handlungsbedarf

Unser Produkt-/Markt- und Preisstrategie: Audit und Handlungsbedarf

Unsere Kommunikations-Politik: Wirkung gut genug?

Unsere Verkaufs- und Vertriebssteuerung: Stärke am Verkaufspunkt?

Personalisierung Dieses 2-tägige Seminar wird exklusiv auf die Wünsche und Bedürfnisse der Teilnehmerin 
oder des Teilnehmers ausgerichtet. Sie erstellen dazu ein kurzes Briefi ng, unsere Dozierenden 
entwickeln darauf aufbauend das massgeschneiderte Seminar.

Anmelde-Nr. PW561

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 8 900.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw561

Telefon
+41 71 225 40 80

Brauchen wir mehr Marketing?
Hat unser Marketing den Stellenwert den es verdient? 2 Tage.

Marketing ist intensive Beschäftigung mit dem Kunden. Ist das Denken in «Customer Value»: das permanente Bemühen, den 
Kunden oder Konsumenten einen einigartigen Nutzen zu stiften. Dort wo es für den Kunden wichtig ist, will man besser, vielleicht 
sogar einzigartig sein. Und dort, wo der Kunden auf seiner «Customer Journey» mit unserem Leistungsangebot in Berührung 
kommt, wollen wir führend bezüglich Marktpräsenz sein. Gutes Marketing ist die Basis für den Erfolgs des Marketings. Wie gut 
und vor allem wie wirkungsvoll aber ist Ihr Marketing? 

Ein typisches Kundenbriefi ng: Weniger Innovation, mehr Marketing?

«Wir haben kein Problem mit hohen Investitionen in Innovation. Beim Marketing hingegen sind wir im Wettbewerbsvergleich 
schwach. Wie können wir mehr Wirkung dank besserem Marketing erzielen?»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Verantwortliche mit Entscheidungskompetenz, die wissen wollen, ob sie relativ zum Wettbe-
werb eine starke, dominante oder nur mittelmässige Kraft am Markt entwickeln.

Themen Marketing als intensive Ausrichtung auf Kunden oder Konsumenten

World Class Marketing – können wir mithalten?

Unsere eigenen Marketingkompetenzen – wo stehen wir im Wettbewerbsvergleich?

Der Stellenwert der Marketing-Themen für die eigene Branche

Der Marketing-Audit: Wie gut sind wir wirklich?

Optimierung des eigenen Marketings

Personalisierung Nach Erhalt Ihrer Anmeldung bitten wir Sie, uns ein Briefi ng zu erstellen. Es dient uns für die 
Vorbereitung des für Sie massgeschneiderten Seminars.

Anmelde-Nr. PW564

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 8 900.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw564

Telefon
+41 71 225 40 80
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Marketing Audit
Wie wirkungsvoll ist mein Marketing? 2 Tage.

Aufwendungen für Marketing können ein Fass ohne Boden sein. Vor allem dann, wenn sie nicht ausreichend konzeptionell u
nterlegt sind. Zunehmend werden klassische Marketingausgaben durch neue Formen ersetzt: Online Marketing. Dabei wird 
vergessen, dass auch modernstes Marketing bei den klassischen Überlegungen beginnt: Dem Kundennutzen; dem relevanten 
Markt; der Strategischen Positionierung; Diff erenzierung; dem Branding. Viel Neues aber gibt es in der Kommunikation, der 
Customer Journey, den digitalen Vertriebskanälen.

Ein typisches Kundenbriefi ng: Wirkt unser Marketing?

«Die Art, wie wir unser Geschäft betreiben, ist uns ans Herz gewachsen. Nun müssen wir aber den Mut aufbringen, unsere 
bestehenden Prozesse komplett zu überdenken: Wir sind zu langsam, zu wenig Kundennah, zu teuer!»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Verantwortliche für Marketing, Kundenmanagement und Sales. Verantwortliche für Umsetzung 
strategischer Vorgaben in moderne Kommunikation und starken, auch digitalen Vertrieb.

Themen Die Rolle des Marketings heute und morgen

Marketing für das umfassende Management des Markterfolgs

Unsere Marketing-Strategie: Audit, Erkenntnis, Handlungsbedarf

Unser Produkt-/Markt- und Preisstrategie: Audit und Handlungsbedarf

Unsere Kommunikations-Politik: Wirkung gut genug?

Unsere Verkaufs- und Vertriebssteuerung: Stärke am Verkaufspunkt?

Personalisierung Dieses 2-tägige Seminar wird exklusiv auf die Wünsche und Bedürfnisse der Teilnehmerin 
oder des Teilnehmers ausgerichtet. Sie erstellen dazu ein kurzes Briefi ng, unsere Dozierenden 
entwickeln darauf aufbauend das massgeschneiderte Seminar.

Anmelde-Nr. PW561

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 8 900.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw561

Telefon
+41 71 225 40 80

Brauchen wir mehr Marketing?
Hat unser Marketing den Stellenwert den es verdient? 2 Tage.

Marketing ist intensive Beschäftigung mit dem Kunden. Ist das Denken in «Customer Value»: das permanente Bemühen, den 
Kunden oder Konsumenten einen einigartigen Nutzen zu stiften. Dort wo es für den Kunden wichtig ist, will man besser, vielleicht 
sogar einzigartig sein. Und dort, wo der Kunden auf seiner «Customer Journey» mit unserem Leistungsangebot in Berührung 
kommt, wollen wir führend bezüglich Marktpräsenz sein. Gutes Marketing ist die Basis für den Erfolgs des Marketings. Wie gut 
und vor allem wie wirkungsvoll aber ist Ihr Marketing? 

Ein typisches Kundenbriefi ng: Weniger Innovation, mehr Marketing?

«Wir haben kein Problem mit hohen Investitionen in Innovation. Beim Marketing hingegen sind wir im Wettbewerbsvergleich 
schwach. Wie können wir mehr Wirkung dank besserem Marketing erzielen?»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Verantwortliche mit Entscheidungskompetenz, die wissen wollen, ob sie relativ zum Wettbe-
werb eine starke, dominante oder nur mittelmässige Kraft am Markt entwickeln.

Themen Marketing als intensive Ausrichtung auf Kunden oder Konsumenten

World Class Marketing – können wir mithalten?

Unsere eigenen Marketingkompetenzen – wo stehen wir im Wettbewerbsvergleich?

Der Stellenwert der Marketing-Themen für die eigene Branche

Der Marketing-Audit: Wie gut sind wir wirklich?

Optimierung des eigenen Marketings

Personalisierung Nach Erhalt Ihrer Anmeldung bitten wir Sie, uns ein Briefi ng zu erstellen. Es dient uns für die 
Vorbereitung des für Sie massgeschneiderten Seminars.

Anmelde-Nr. PW564

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 8 900.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw564

Telefon
+41 71 225 40 80



110 St. Gallen Business School

Analyse von Markt, Branche, Kunden und Wettbewerb
Das Wissen über Potenziale und Gesetzmässigkeiten besser nutzen. 2 Tage.

Wie erstellt man eine aussagefähige Analyse zu Markt, Branche, Kunden und Wettbewerb, wie interpretiert man die Ergebnisse 
und welche Konsequenzen für Strategie, Marketing und Verkauf/Vertrieb sind daraus zu ziehen? In diesem personalisiertem 
Seminar lernen Sie, diese Aufgaben für Unternehmen, Geschäftsfelder, Produkte oder Marken im eigenen Unternehmen profes-
sionell zu bearbeiten. Das Wissen über die Marktpotenziale, über Gesetzmässigkeiten der Branche, über Kundensegmente und 
Kundenrentabilität sowie über die heutigen und zukünftigen Spielregeln des Wettbewerbs ist die Basis für gekonnte Führung: Sie 
benötigen es für Strategie, Marketing-Konzept, Investitionsentscheidungen und vieles mehr.

Ein typisches Kundenbriefi ng: Wenn wir nur mehr über unsere Kunden und unseren Markt wüssten!

«Diese Aussage hören Sie bei uns ständig. Wenn ich frage, welche Information konkret fehlt und was man denn anders 
machen würde, wenn man diese hätte – nur Schweigen. Welche Möglichkeiten haben wir, dank besserer Informationen 
bessere Entscheidungen zu treff en?»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Entscheidungsträger und Spezialisten, die den Markt-, Kunden- und Wettbewerbsfokus als in-
tegriertes Thema, von der Analyse bis zu strategischen Weichenstellungen, durchlaufen wollen.

Themen Was wir über Markt, Branche, Kunden und Wettbewerbs wissen 

Warum in den allermeisten Unternehmen das eigene Wissen über diese Themen als 
ungenügend eingestuft wird

Was muss man wissen, um sinnvolle Entscheidungen treff en zu können

Das Instrumentarium: Markt- und Brancenanalyse, Kunden-Analysen, Wettbewerbsanalysen

Die Anwendung für das eigene Geschäft

Von der Erkenntnis zur Aktion: Handlungsbedarf erkennen, Massnahmen bestimmen und 
umsetzen

Personalisierung Nach Erhalt Ihrer Anmeldung bitten wir Sie, uns ein Briefi ng zu erstellen. Es dient uns für die 
Vorbereitung des für Sie massgeschneiderten Seminars.

Anmelde-Nr. PW565

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort    Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 9 500.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw565

Telefon
+41 71 225 40 80

Nicht-Kunden-Analyse
Wer sind die Kunden unserer Wettbewerber? Wie für uns gewinnen? 2 Tage.

Die besten Kunden sind meist jene, die bei uns den grössten Teil ihres Bedarfs kaufen. Vor allem dann, wenn wir mit unter-
durchschnittlichem Aufwand eine überdurchschnittliche Gewinnmarge erzielen und gleichzeitig höchste Kundenzufriedenheit 
erreichen können. Die zweitbeste Kundenkategorie sind dann oft die Nicht-Kunden, denn: Sie haben Bedarf und kaufen. 
Einfach noch nicht bei uns. Und dies wollen wir ändern.

Ein typisches Kundenbriefi ng: Neues Tool: Nicht-Kundenmanagement

«Bitte entwickeln Sie mit uns einen schlagkräftigen Nicht-Kunden-Gewinnungskanal! Wir wollen Kunden vom Wettbewerb 
zu uns holen!»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Executives mit Verantwortung für Umsatz, Marktanteil, Neukundengewinnung. Verantwortliche 
und Leistungsträger aus Marketing, Kundenmanagement, Verkauf, Vertrieb, Online Marketing.

Themen Wir kennen zwar unsere eigenen Kunden, nicht aber die Nicht-Kunden

Die Nicht-Kunden-Segmentierung

Die Achillesferse unserer Mitbewerber

Nicht-Kunden-Portfolio und portfoliogerechtes Bedürfnis-Profi ling

Den überzeugenden Nutzen zum Wechsel zu uns bestimmen

Nicht-Kunden identifi zieren und kommunikativ erreichen

Der richtige Verkaufsapproach – wirkungsvoll umgesetzt

Personalisierung Nach Erhalt Ihrer Anmeldung bitten wir Sie, uns ein Briefi ng zu erstellen. Es dient uns für die 
Vorbereitung des für Sie massgeschneiderten Seminars.

Anmelde-Nr. PW566

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 15 900.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw566

Telefon
+41 71 225 40 80
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Analyse von Markt, Branche, Kunden und Wettbewerb
Das Wissen über Potenziale und Gesetzmässigkeiten besser nutzen. 2 Tage.

Wie erstellt man eine aussagefähige Analyse zu Markt, Branche, Kunden und Wettbewerb, wie interpretiert man die Ergebnisse 
und welche Konsequenzen für Strategie, Marketing und Verkauf/Vertrieb sind daraus zu ziehen? In diesem personalisiertem 
Seminar lernen Sie, diese Aufgaben für Unternehmen, Geschäftsfelder, Produkte oder Marken im eigenen Unternehmen profes-
sionell zu bearbeiten. Das Wissen über die Marktpotenziale, über Gesetzmässigkeiten der Branche, über Kundensegmente und 
Kundenrentabilität sowie über die heutigen und zukünftigen Spielregeln des Wettbewerbs ist die Basis für gekonnte Führung: Sie 
benötigen es für Strategie, Marketing-Konzept, Investitionsentscheidungen und vieles mehr.

Ein typisches Kundenbriefi ng: Wenn wir nur mehr über unsere Kunden und unseren Markt wüssten!

«Diese Aussage hören Sie bei uns ständig. Wenn ich frage, welche Information konkret fehlt und was man denn anders 
machen würde, wenn man diese hätte – nur Schweigen. Welche Möglichkeiten haben wir, dank besserer Informationen 
bessere Entscheidungen zu treff en?»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Entscheidungsträger und Spezialisten, die den Markt-, Kunden- und Wettbewerbsfokus als in-
tegriertes Thema, von der Analyse bis zu strategischen Weichenstellungen, durchlaufen wollen.

Themen Was wir über Markt, Branche, Kunden und Wettbewerbs wissen 

Warum in den allermeisten Unternehmen das eigene Wissen über diese Themen als 
ungenügend eingestuft wird

Was muss man wissen, um sinnvolle Entscheidungen treff en zu können

Das Instrumentarium: Markt- und Brancenanalyse, Kunden-Analysen, Wettbewerbsanalysen

Die Anwendung für das eigene Geschäft

Von der Erkenntnis zur Aktion: Handlungsbedarf erkennen, Massnahmen bestimmen und 
umsetzen

Personalisierung Nach Erhalt Ihrer Anmeldung bitten wir Sie, uns ein Briefi ng zu erstellen. Es dient uns für die 
Vorbereitung des für Sie massgeschneiderten Seminars.

Anmelde-Nr. PW565

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort    Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 9 500.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw565

Telefon
+41 71 225 40 80

Nicht-Kunden-Analyse
Wer sind die Kunden unserer Wettbewerber? Wie für uns gewinnen? 2 Tage.

Die besten Kunden sind meist jene, die bei uns den grössten Teil ihres Bedarfs kaufen. Vor allem dann, wenn wir mit unter-
durchschnittlichem Aufwand eine überdurchschnittliche Gewinnmarge erzielen und gleichzeitig höchste Kundenzufriedenheit 
erreichen können. Die zweitbeste Kundenkategorie sind dann oft die Nicht-Kunden, denn: Sie haben Bedarf und kaufen. 
Einfach noch nicht bei uns. Und dies wollen wir ändern.

Ein typisches Kundenbriefi ng: Neues Tool: Nicht-Kundenmanagement

«Bitte entwickeln Sie mit uns einen schlagkräftigen Nicht-Kunden-Gewinnungskanal! Wir wollen Kunden vom Wettbewerb 
zu uns holen!»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Executives mit Verantwortung für Umsatz, Marktanteil, Neukundengewinnung. Verantwortliche 
und Leistungsträger aus Marketing, Kundenmanagement, Verkauf, Vertrieb, Online Marketing.

Themen Wir kennen zwar unsere eigenen Kunden, nicht aber die Nicht-Kunden

Die Nicht-Kunden-Segmentierung

Die Achillesferse unserer Mitbewerber

Nicht-Kunden-Portfolio und portfoliogerechtes Bedürfnis-Profi ling

Den überzeugenden Nutzen zum Wechsel zu uns bestimmen

Nicht-Kunden identifi zieren und kommunikativ erreichen

Der richtige Verkaufsapproach – wirkungsvoll umgesetzt

Personalisierung Nach Erhalt Ihrer Anmeldung bitten wir Sie, uns ein Briefi ng zu erstellen. Es dient uns für die 
Vorbereitung des für Sie massgeschneiderten Seminars.

Anmelde-Nr. PW566

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 15 900.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw566

Telefon
+41 71 225 40 80
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Unsere Marketing-Strategie
Überprüfung und Optimierung der eigenen Marketing Strategie. 2 Tage.

Die Marketing-Strategie ist die Fortsetzung der Unternehmens-, Geschäftsfeld- oder Bereichsstrategie hinein in die Welt des 
Kunden, der Märkte, Länder, Produkt-/Marktsegmente, Preiskonzepte und Marken. Sie umfasst die Gesamtheit aller Weichen-
stellungen, die nötig sind, um den richtigen Kunden den gewollten Nutzen kommunizieren zu können, sie zum Erstkauf zu bewe-
gen und idealerweise über einen längeren Zeitraum betreuen zu können. Wenn es dann noch gelingt, begeisterte Kunden zu 
engagierten Botschaftern für das eigene Geschäfts zu machen und hohe Kundenzufriedenheit mit hohen Gewinnmargen zu ver-
knüpfen, Marktpotenziale zu nutzen und eine starke Wettbewerbsposition einzunehmen, dann erfüllt das Marketing seine 
wichtige Aufgabe für das Unternehmen.

Ein typisches Kundenbriefi ng: Brauchen wir noch Marketing? Welches?

«Was kann gutes Marketing für unser Unternehmen bewirken und wo sollten wir Bewährtes erhalten und neue Marketing-
Kompetenzen und Fähigkeiten beschaff en resp. aufbauen?»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Führungskräfte, Marketing Manager/innen und Spezialisten, die für Markt- und Wettbewerbs-
position, Umsatz und Marktanteil, Potenzialnutzung und Kundenmanagement zuständig sind.

Themen Marketing-Strategie als Teil der Unternehmensführung

Elemente der Marketingstrategie

Kunden- und Leistungssegmentierung in Zeiten von Digitalisierung, Micromarketing und 
Internetbusiness

Was gilt noch? Kundenutzen, Einzigartigkeit, USP und Positionierung

Was ist neu? Customer Journey, Kaufentscheidung, Kommunikation und Vertrieb

Das datengestützt Marketing

Neue Impulse für die Marketing-Strategie Ihres Unternehmens

Personalisierung Nach Erhalt Ihrer Anmeldung bitten wir Sie, uns ein Briefi ng zu erstellen. Es dient uns für die 
Vorbereitung des für Sie massgeschneiderten Seminars.

Anmelde-Nr. PW567

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort    Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 9 700.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw567

Telefon
+41 71 225 40 80

Den Markt richtig defi nieren: Der relevante Markt
Was ist der Markt, in dem ich tätig sein müsste? 1 Tag.

«In welchem Markt muss ich mit meinem Business tätig sein, um auf Dauer überdurchschnittlich rentabel meine Position vertei-
digen und ausbauen zu können?» Diese Frage zeigt, worauf es ankommt: Die richtige Defi nition des Marktes, der relevante Markt. 
Wird dieser falsch defi niert, ist die Zukunft des Unternehmens gefährdet: Weil man zu klein ist; oder sich, ganz im Gegenteil, viel 
zu viel vornimmt und dabei untergeht; weil man sich verzettelt oder sich viel zu eng segmentiert. Der relevante Markt ist nicht 
der Markt, in dem man heute tätig ist. Es ist jener, in dem man tätig sein sollte, um erfolgreich langfristig zu überleben.

Ein typisches Kundenbriefi ng: Mein relevanter Markt

«Ich suche Impulse zur Frage, wie ich meinen Markt defi nieren soll. Welche geografi sche Verbreitung? Welche Kunden-
segmente? Welches Leistungsangebot? Welche Vertriebskanäle? Was ist mein relevanter Markt?»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Verantwortliche für Strategie und Entscheidungen zu Marktanteil, Grösse, Nische, 
Spezialisierung, Kundensegmentierung, Sortimentsstrategie oder Vertriebskanäle.

Themen Wie eine falsche Marktdefi nition die Zukunft des Unternehmens gefährdet

Gute und schlechte Beispiele aus der Praxis

Der relevante Markt: Bedeutung, Gesetzmässigkeiten, Methodik

Den eigenen relevanten Markt und die notwendige Betriebsgrösse bestimmen

Regional, national, international oder global?

Enge Segmentierung, Nische, Spezialität oder Commodity und Volumenmarkt?

Die optimale Sortiments- und Leistungsbreite und -tiefe

Fokussiert oder bewusst allumfassend?

Selektive Distribution oder Multi Channelling? 

Personalisierung Nach Erhalt Ihrer Anmeldung bitten wir Sie, uns ein Briefi ng zu erstellen. Es dient uns für die 
Vorbereitung des für Sie massgeschneiderten Seminars.

Anmelde-Nr. PW568

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort    Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 1 massgeschneiderter Seminartag: CHF 4 900.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw568

Telefon
+41 71 225 40 80
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Unsere Marketing-Strategie
Überprüfung und Optimierung der eigenen Marketing Strategie. 2 Tage.

Die Marketing-Strategie ist die Fortsetzung der Unternehmens-, Geschäftsfeld- oder Bereichsstrategie hinein in die Welt des 
Kunden, der Märkte, Länder, Produkt-/Marktsegmente, Preiskonzepte und Marken. Sie umfasst die Gesamtheit aller Weichen-
stellungen, die nötig sind, um den richtigen Kunden den gewollten Nutzen kommunizieren zu können, sie zum Erstkauf zu bewe-
gen und idealerweise über einen längeren Zeitraum betreuen zu können. Wenn es dann noch gelingt, begeisterte Kunden zu 
engagierten Botschaftern für das eigene Geschäfts zu machen und hohe Kundenzufriedenheit mit hohen Gewinnmargen zu ver-
knüpfen, Marktpotenziale zu nutzen und eine starke Wettbewerbsposition einzunehmen, dann erfüllt das Marketing seine 
wichtige Aufgabe für das Unternehmen.

Ein typisches Kundenbriefi ng: Brauchen wir noch Marketing? Welches?

«Was kann gutes Marketing für unser Unternehmen bewirken und wo sollten wir Bewährtes erhalten und neue Marketing-
Kompetenzen und Fähigkeiten beschaff en resp. aufbauen?»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Führungskräfte, Marketing Manager/innen und Spezialisten, die für Markt- und Wettbewerbs-
position, Umsatz und Marktanteil, Potenzialnutzung und Kundenmanagement zuständig sind.

Themen Marketing-Strategie als Teil der Unternehmensführung

Elemente der Marketingstrategie

Kunden- und Leistungssegmentierung in Zeiten von Digitalisierung, Micromarketing und 
Internetbusiness

Was gilt noch? Kundenutzen, Einzigartigkeit, USP und Positionierung

Was ist neu? Customer Journey, Kaufentscheidung, Kommunikation und Vertrieb

Das datengestützt Marketing

Neue Impulse für die Marketing-Strategie Ihres Unternehmens

Personalisierung Nach Erhalt Ihrer Anmeldung bitten wir Sie, uns ein Briefi ng zu erstellen. Es dient uns für die 
Vorbereitung des für Sie massgeschneiderten Seminars.

Anmelde-Nr. PW567

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort    Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 9 700.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw567

Telefon
+41 71 225 40 80

Den Markt richtig defi nieren: Der relevante Markt
Was ist der Markt, in dem ich tätig sein müsste? 1 Tag.

«In welchem Markt muss ich mit meinem Business tätig sein, um auf Dauer überdurchschnittlich rentabel meine Position vertei-
digen und ausbauen zu können?» Diese Frage zeigt, worauf es ankommt: Die richtige Defi nition des Marktes, der relevante Markt. 
Wird dieser falsch defi niert, ist die Zukunft des Unternehmens gefährdet: Weil man zu klein ist; oder sich, ganz im Gegenteil, viel 
zu viel vornimmt und dabei untergeht; weil man sich verzettelt oder sich viel zu eng segmentiert. Der relevante Markt ist nicht 
der Markt, in dem man heute tätig ist. Es ist jener, in dem man tätig sein sollte, um erfolgreich langfristig zu überleben.

Ein typisches Kundenbriefi ng: Mein relevanter Markt

«Ich suche Impulse zur Frage, wie ich meinen Markt defi nieren soll. Welche geografi sche Verbreitung? Welche Kunden-
segmente? Welches Leistungsangebot? Welche Vertriebskanäle? Was ist mein relevanter Markt?»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Verantwortliche für Strategie und Entscheidungen zu Marktanteil, Grösse, Nische, 
Spezialisierung, Kundensegmentierung, Sortimentsstrategie oder Vertriebskanäle.

Themen Wie eine falsche Marktdefi nition die Zukunft des Unternehmens gefährdet

Gute und schlechte Beispiele aus der Praxis

Der relevante Markt: Bedeutung, Gesetzmässigkeiten, Methodik

Den eigenen relevanten Markt und die notwendige Betriebsgrösse bestimmen

Regional, national, international oder global?

Enge Segmentierung, Nische, Spezialität oder Commodity und Volumenmarkt?

Die optimale Sortiments- und Leistungsbreite und -tiefe

Fokussiert oder bewusst allumfassend?

Selektive Distribution oder Multi Channelling? 

Personalisierung Nach Erhalt Ihrer Anmeldung bitten wir Sie, uns ein Briefi ng zu erstellen. Es dient uns für die 
Vorbereitung des für Sie massgeschneiderten Seminars.

Anmelde-Nr. PW568

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort    Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 1 massgeschneiderter Seminartag: CHF 4 900.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw568

Telefon
+41 71 225 40 80
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Strategische Positionierung
Die eigene Positionierung bestimmen und optimieren. 2 Tage.

In einem preissensitiven Markt sollte man Kostenführer sein. In einem Markt, in dem Kunden, Käufer oder Konsumenten für das 
Bessere mehr zu zahlen bereits sind, sollte man Premium sein. Wo nur das Beste genug ist, Luxus. Mit der Strategischen Positio-
nierung defi nieren wir, wo wir einzigartig, besser oder zumindest gleichwertig in Relation zum Wettbewerb sein wollen. Was dies 
aber konkret bedeutet, das muss erarbeitet werden. Wir müssen genau dort eine führende Rolle einnehmen, wo es für unsere 
Kunden besonders wichtig, wahrnehmbar und kaufbar ist. Sie lernen, die Strategische Positionierung für Ihr Produkt, Ihre Marke 
oder Ihre Unternehmung zu erarbeiten.

Ein typisches Kundenbriefi ng: Die eigene Strategische Positionierung

«Wie kann ich mich von einer ‹normalen› Unternehmung zu einer exzellenten entwickeln? Mit einer starken Positionierung 
und höchster Kundenpräferenz?»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Executives mit der Aufgabe, das Unternehmen oder den eigenen Verantwortungsbereich im 
Vergleich zum Wettbewerb und im Hinblick auf die Kundenwünsche und Kundenbedürfnisse 
zu positionieren.

Themen Die Strategische Positionierung: Zentrale Aufgabe im Rahmen von Strategie und 
Marketing-Konzept

Vorgehen, Instrument und Gesetzmässigkeiten

Best Practices: Erfolgreiche Strategische Positionierungs-Optionen

Die Strategische Positionierung für Ihr eigenes Business

Einzigartige Leistungsstrategie, überzeugendes Preiskonzept

Fokus auf höchste Bedürfnisintensität der Kunden

Vermarktungsstärke: Nicht zuviel, aber sicher nicht zuwenig!

Das Markterfolgs-Konzept für das eigene Unternehmen

Personalisierung Nach Erhalt Ihrer Anmeldung bitten wir Sie, uns ein Briefi ng zu erstellen. Es dient uns für die 
Vorbereitung des für Sie massgeschneiderten Seminars.

Anmelde-Nr. PW569

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort    Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 9 900.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw569

Telefon
+41 71 225 40 80

Diff erenzierung
Sich dort vom Wettbewerb abheben, wo es für Kunden relevant ist. 2 Tage.

Wer sinkende Gewinnmargen verzeichnet, ist meist austauschbar. Wer austauschbar ist, hat es schwer: Der Kunde kann aus meh-
reren, aus seiner Sicht gleichwertigen Angeboten auswählen. Verhält er sich ökonomisch, wird der Preis sinken, vor allem dann, 
wenn kein Mangel herrscht. Sinkende Gewinnmargen sind daher ein Indiz für eine fehlende Diff erenzierung. Von alleine wird die 
Situation meist nicht besser, im Gegenteil. Wer Margen steigern und die Profi tabilität ankurbeln will, muss einzigartig oder er-
heblich besser sein, Mehrwert bieten und dafür auch höhere Erlöse erzielen können. Das Diff erenzierungs-Konzept für das eigene 
Unternehmen entwickeln.

Ein typisches Kundenbriefi ng: Wie stoppe ich den Margenschwund?

«Unsere Gewinnmarge schwindet. Langsam, aber stetig. Wir spüren, dass unsere Wertigkeit bei den Kunden abnimmt. 
Wie können wir diesen Prozess stoppen und ins Gegenteil drehen?»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Executives, die ihre Gewinnmarge durch eine Mehrwert-Strategie steigern wollen. 
Unternehmerinnen und Unternehmer, Gesellschafter, Finanzinvestoren.a

Themen Der Wert einer Leistung im Auge des Kunden

Fehlende Diff erenzierung als Hauptursache für Margenschwund

Die Elemente einer Mehrwert-Strategie (Added Value-Strategie)

Dort einzigartig oder besser sein, wo es der Kunde schätzt

Die Suche nach der eigenen, verteidigungsfähigen Diff erenzierung

Entwicklung der Diff erenzierungs-Optionen, Bewertung

Die eigene Diff erenzierungsstrategie entwickeln

Personalisierung Nach Erhalt Ihrer Anmeldung bitten wir Sie, uns ein Briefi ng zu erstellen. Es dient uns für die 
Vorbereitung des für Sie massgeschneiderten Seminars.

Anmelde-Nr. PW570

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 9 900.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw570

Telefon
+41 71 225 40 80
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Strategische Positionierung
Die eigene Positionierung bestimmen und optimieren. 2 Tage.

In einem preissensitiven Markt sollte man Kostenführer sein. In einem Markt, in dem Kunden, Käufer oder Konsumenten für das 
Bessere mehr zu zahlen bereits sind, sollte man Premium sein. Wo nur das Beste genug ist, Luxus. Mit der Strategischen Positio-
nierung defi nieren wir, wo wir einzigartig, besser oder zumindest gleichwertig in Relation zum Wettbewerb sein wollen. Was dies 
aber konkret bedeutet, das muss erarbeitet werden. Wir müssen genau dort eine führende Rolle einnehmen, wo es für unsere 
Kunden besonders wichtig, wahrnehmbar und kaufbar ist. Sie lernen, die Strategische Positionierung für Ihr Produkt, Ihre Marke 
oder Ihre Unternehmung zu erarbeiten.

Ein typisches Kundenbriefi ng: Die eigene Strategische Positionierung

«Wie kann ich mich von einer ‹normalen› Unternehmung zu einer exzellenten entwickeln? Mit einer starken Positionierung 
und höchster Kundenpräferenz?»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Executives mit der Aufgabe, das Unternehmen oder den eigenen Verantwortungsbereich im 
Vergleich zum Wettbewerb und im Hinblick auf die Kundenwünsche und Kundenbedürfnisse 
zu positionieren.

Themen Die Strategische Positionierung: Zentrale Aufgabe im Rahmen von Strategie und 
Marketing-Konzept

Vorgehen, Instrument und Gesetzmässigkeiten

Best Practices: Erfolgreiche Strategische Positionierungs-Optionen

Die Strategische Positionierung für Ihr eigenes Business

Einzigartige Leistungsstrategie, überzeugendes Preiskonzept

Fokus auf höchste Bedürfnisintensität der Kunden

Vermarktungsstärke: Nicht zuviel, aber sicher nicht zuwenig!

Das Markterfolgs-Konzept für das eigene Unternehmen

Personalisierung Nach Erhalt Ihrer Anmeldung bitten wir Sie, uns ein Briefi ng zu erstellen. Es dient uns für die 
Vorbereitung des für Sie massgeschneiderten Seminars.

Anmelde-Nr. PW569

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort    Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 9 900.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw569

Telefon
+41 71 225 40 80

Diff erenzierung
Sich dort vom Wettbewerb abheben, wo es für Kunden relevant ist. 2 Tage.

Wer sinkende Gewinnmargen verzeichnet, ist meist austauschbar. Wer austauschbar ist, hat es schwer: Der Kunde kann aus meh-
reren, aus seiner Sicht gleichwertigen Angeboten auswählen. Verhält er sich ökonomisch, wird der Preis sinken, vor allem dann, 
wenn kein Mangel herrscht. Sinkende Gewinnmargen sind daher ein Indiz für eine fehlende Diff erenzierung. Von alleine wird die 
Situation meist nicht besser, im Gegenteil. Wer Margen steigern und die Profi tabilität ankurbeln will, muss einzigartig oder er-
heblich besser sein, Mehrwert bieten und dafür auch höhere Erlöse erzielen können. Das Diff erenzierungs-Konzept für das eigene 
Unternehmen entwickeln.

Ein typisches Kundenbriefi ng: Wie stoppe ich den Margenschwund?

«Unsere Gewinnmarge schwindet. Langsam, aber stetig. Wir spüren, dass unsere Wertigkeit bei den Kunden abnimmt. 
Wie können wir diesen Prozess stoppen und ins Gegenteil drehen?»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Executives, die ihre Gewinnmarge durch eine Mehrwert-Strategie steigern wollen. 
Unternehmerinnen und Unternehmer, Gesellschafter, Finanzinvestoren.a

Themen Der Wert einer Leistung im Auge des Kunden

Fehlende Diff erenzierung als Hauptursache für Margenschwund

Die Elemente einer Mehrwert-Strategie (Added Value-Strategie)

Dort einzigartig oder besser sein, wo es der Kunde schätzt

Die Suche nach der eigenen, verteidigungsfähigen Diff erenzierung

Entwicklung der Diff erenzierungs-Optionen, Bewertung

Die eigene Diff erenzierungsstrategie entwickeln

Personalisierung Nach Erhalt Ihrer Anmeldung bitten wir Sie, uns ein Briefi ng zu erstellen. Es dient uns für die 
Vorbereitung des für Sie massgeschneiderten Seminars.

Anmelde-Nr. PW570

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 9 900.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw570

Telefon
+41 71 225 40 80
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Branding
Die eigene Markenstrategie überprüfen. 2 Tage.

Marken bieten einen emotionalen Nutzen. Je intensiver dieser strahlt, desto grösser der Spielraum für das markenführende 
Unternehmen. Gute, starke Marken sind ein grosser Wert. Schwache Marken ein ständiges Ärgernis, ein teures Treten an Ort 
zwischen Hoff en und Bangen. Dieses Seminar hilft Ihnen, die eigene Marken-Strategie zu überprüfen: Brauchen Sie mehr oder 
weniger Marken? Soll der Fokus auf die Dachmarke, Einzel- oder Linien-Marken gelegt werden? Wie viele Kunden- und Preis-
Segmente sollten Sie abdecken? Ver- oder Zukauf? Zu diesen und anderen, für Sie individuell wichtige Fragen geben wir Impulse, 
Ideen und methodische Unterstützung.

Ein typisches Kundenbriefi ng: Welche Markenstrategie ist für mich die richtige?

«Soll ich unsere Marke in neue Segmente hinein dehnen oder lieber eine ganz neue Marke mit klarer Diff erenzierung zur 
bestehenden aufbauen? Oder allenfalls zukaufen?»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Verantwortliche für Marken, für Ausbau oder Verdichtung des Markenportfolios, für Einzel- 
oder Mehrmarkenstrategien, für Zweit-, Dritt- und Handelsmarken.

Themen Die Erfolgsmerkmale einer starken Marke

Unterschiedliche Markenstrategien in der Praxis

Die Unternehmung als Marke

Das Marken-Portfolio: Analyse und Handlungsbedarf

Die Einzel-Markenstrategie: Vor- und Nacheile

Die Mehr-Markenstrategie: Vor- und Nachteile

Alternative Markenstrategien für das eigene Unternehmen

Die eigene Markenstrategie defi nieren

Personalisierung Nach Erhalt Ihrer Anmeldung bitten wir Sie, uns ein Briefi ng zu erstellen. Es dient uns für die 
Vorbereitung des für Sie massgeschneiderten Seminars.

Anmelde-Nr. PW571

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 9 900.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw571

Telefon
+41 71 225 40 80

Einzel- oder Mehrmarkenstrategie
Welche Markenstrategie ist die richtige? 2 Tage.

Wer mehrere Marken hat, kennt das Problem: Die Ressourcen sind beschränkt, jede Marke fordert ein Minimum an Geld und Zeit, 
also alimentiert man alle und hat zu wenig für die Top-Marke. Die Alternative: Auf Marken verzichten. Dies fällt aber schwer, 
denn: Sie haben eine glorreiche Vergangenheit; mit ihnen verbinden sich Emotionen aus früheren Zeiten; die Hoff nung, dass es 
besser werde, ist ja immer noch da. Zudem gibt es ja viele Beispiele eines erfolgreichen Relaunches einer alten, abgewirtschafte-
ten Marke. Wer in einer solchen oder ähnlichen Zwickmühle steckt, muss seine Markenstrategie überdenken: Fokus auf eine 
einzige starke Marke oder doch eine Mehrmarkenstrategie?

Ein typisches Kundenbriefi ng: Soll ich mich von liebgewonnenen Marken trennen?

«In unserer Geschäftsleitung sind wir unsicher über den richtigen Weg mit unseren Marken. Ich suche Impulse und 
methodische Unterstützung als Basis für eine Entscheidung.»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Verantwortliche für Marken, für Ausbau oder Verdichtung des Markenportfolios, für Einzel- 
oder Mehrmarkenstrategien, für Zweit-, Dritt- und Handelsmarken.

Themen Die Marken des Unternehmens im Überblick

Bildung von Portfolio-Kategorien und Bewertung dieser Marken

Top Marken und wie sie genutzt sind

Schwache Marken und warum es sie immer noch gibt

Realitätssinn und Zukunftsfantasie: Die Bewertung

Normstrategien für Marken, Strategische Optionen

Die optimale Markenstrategie für das eigene Unternehmen

Personalisierung Nach Erhalt Ihrer Anmeldung bitten wir Sie, uns ein Briefi ng zu erstellen. Es dient uns für die 
Vorbereitung des für Sie massgeschneiderten Seminars.

Anmelde-Nr. PW572

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 12 900.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw572

Telefon
+41 71 225 40 80
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Branding
Die eigene Markenstrategie überprüfen. 2 Tage.

Marken bieten einen emotionalen Nutzen. Je intensiver dieser strahlt, desto grösser der Spielraum für das markenführende 
Unternehmen. Gute, starke Marken sind ein grosser Wert. Schwache Marken ein ständiges Ärgernis, ein teures Treten an Ort 
zwischen Hoff en und Bangen. Dieses Seminar hilft Ihnen, die eigene Marken-Strategie zu überprüfen: Brauchen Sie mehr oder 
weniger Marken? Soll der Fokus auf die Dachmarke, Einzel- oder Linien-Marken gelegt werden? Wie viele Kunden- und Preis-
Segmente sollten Sie abdecken? Ver- oder Zukauf? Zu diesen und anderen, für Sie individuell wichtige Fragen geben wir Impulse, 
Ideen und methodische Unterstützung.

Ein typisches Kundenbriefi ng: Welche Markenstrategie ist für mich die richtige?

«Soll ich unsere Marke in neue Segmente hinein dehnen oder lieber eine ganz neue Marke mit klarer Diff erenzierung zur 
bestehenden aufbauen? Oder allenfalls zukaufen?»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Verantwortliche für Marken, für Ausbau oder Verdichtung des Markenportfolios, für Einzel- 
oder Mehrmarkenstrategien, für Zweit-, Dritt- und Handelsmarken.

Themen Die Erfolgsmerkmale einer starken Marke

Unterschiedliche Markenstrategien in der Praxis

Die Unternehmung als Marke

Das Marken-Portfolio: Analyse und Handlungsbedarf

Die Einzel-Markenstrategie: Vor- und Nacheile

Die Mehr-Markenstrategie: Vor- und Nachteile

Alternative Markenstrategien für das eigene Unternehmen

Die eigene Markenstrategie defi nieren

Personalisierung Nach Erhalt Ihrer Anmeldung bitten wir Sie, uns ein Briefi ng zu erstellen. Es dient uns für die 
Vorbereitung des für Sie massgeschneiderten Seminars.

Anmelde-Nr. PW571

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 9 900.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw571

Telefon
+41 71 225 40 80

Einzel- oder Mehrmarkenstrategie
Welche Markenstrategie ist die richtige? 2 Tage.

Wer mehrere Marken hat, kennt das Problem: Die Ressourcen sind beschränkt, jede Marke fordert ein Minimum an Geld und Zeit, 
also alimentiert man alle und hat zu wenig für die Top-Marke. Die Alternative: Auf Marken verzichten. Dies fällt aber schwer, 
denn: Sie haben eine glorreiche Vergangenheit; mit ihnen verbinden sich Emotionen aus früheren Zeiten; die Hoff nung, dass es 
besser werde, ist ja immer noch da. Zudem gibt es ja viele Beispiele eines erfolgreichen Relaunches einer alten, abgewirtschafte-
ten Marke. Wer in einer solchen oder ähnlichen Zwickmühle steckt, muss seine Markenstrategie überdenken: Fokus auf eine 
einzige starke Marke oder doch eine Mehrmarkenstrategie?

Ein typisches Kundenbriefi ng: Soll ich mich von liebgewonnenen Marken trennen?

«In unserer Geschäftsleitung sind wir unsicher über den richtigen Weg mit unseren Marken. Ich suche Impulse und 
methodische Unterstützung als Basis für eine Entscheidung.»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Verantwortliche für Marken, für Ausbau oder Verdichtung des Markenportfolios, für Einzel- 
oder Mehrmarkenstrategien, für Zweit-, Dritt- und Handelsmarken.

Themen Die Marken des Unternehmens im Überblick

Bildung von Portfolio-Kategorien und Bewertung dieser Marken

Top Marken und wie sie genutzt sind

Schwache Marken und warum es sie immer noch gibt

Realitätssinn und Zukunftsfantasie: Die Bewertung

Normstrategien für Marken, Strategische Optionen

Die optimale Markenstrategie für das eigene Unternehmen

Personalisierung Nach Erhalt Ihrer Anmeldung bitten wir Sie, uns ein Briefi ng zu erstellen. Es dient uns für die 
Vorbereitung des für Sie massgeschneiderten Seminars.

Anmelde-Nr. PW572

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 12 900.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw572

Telefon
+41 71 225 40 80
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Dachmarke
One Brand, Dachmarke oder bewusster Verzicht auf die Dachmarke? 2 Tage.

Was haben Mars und Frolic gemeinsam? Sie schmecken. Der Riegel dem Menschen, die Frolic-Ringe dem Hund. Macht es da 
Sinn, beiden eine gemeinsame Dachmarke zu «verpassen»? Nahrung für Menschen und Hunde unter einer gemeinsamen Marke? 
Wohl kaum. So gibt es gute Gründe für einen Verzicht auf eine Dachmarke. In anderen Fällen jedoch ist es die Dachmarke, 
die den einzelnen Untereinheiten das Vertrauen und die Identität gibt, die es braucht. Dieses Seminar gibt die Gelegenheit, über 
die eigene Markenstrategie nachzudenken und Ideen und Lösungsansätze zu fi nden.

Ein typisches Kundenbriefi ng: Unsere Dachmarke optimal nutzen

«Wir fahren eine ‹One-Brand-Strategie›. Die Ressourcen werden fokussiert eingesetzt, die Markenführung hat ein klares 
Profi l. Es gibt aber auch Nachteile: Brauchen wir nicht doch eine oder mehrere zusätzliche Marken?»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe CEO, Unternehmer, Marketing Direktoren, Verantwortliche für Branding und Markenstrategie.

Themen Beispiele gelungener Dachmarkenstrategien aus der Praxis

One Brand: Eine Marke, und keine anderen

Produkt-Marken: Viele Marken, das Dach nur selektiv: Für die Börse, für Transparenz wo 
nötig, aber ohne aktive Dachmarkenstrategie

Dachmarken-Strategie: Emotion, Vertrauen und Positionierung der Dachmarke für mehrere 
Geschäfts und Einzelmarken nutzen

Die Analyse der eigenen Mehrmarken- oder Dachmarkenstrategie

Erkenntnisse und Optimierungspotenziale

Personalisierung Nach Erhalt Ihrer Anmeldung bitten wir Sie, uns ein Briefi ng zu erstellen. Es dient uns für die 
Vorbereitung des für Sie massgeschneiderten Seminars.

Anmelde-Nr. PW573

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 9 700.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw573

Telefon
+41 71 225 40 80

Im Online-Geschäft wachsen
Den eigenen Online-Umsatzanteil massiv oder halbherzig ausbauen? 2 Tage.

Der Marktanteil des Online-Geschäfts ist von Branche zu Branche unterschiedlich, meist jedoch zunehmend. Während einige 
Unternehmen dank Online entstanden sind und gross wurden, andere eher zögerlich einstiegen und nun profi tieren, gibt es 
immer noch viele Anbieter, die sich mit dem Online-Geschäft nicht so recht anfreunden können. Passt dieses denn wirklich zur 
DNA des Unternehmens? Gelingt es, die eigene Identität und Einzigartigkeit trotz Online zu erhalten? Wo und wie können 
die bestehenden, aber auch neue Kunden mit dem Onlineangebot erreicht werden? Wenn Sie unsicher sind, ob Sie im Online-
Geschäft massiv ausbauen sollen, dann erhalten Sie hier wertvolle Ideen und Impulse.

Ein typisches Kundenbriefi ng: Unsere Online-Strategie – Angreifend, abwartend oder ablehnend?

«Wir reden zwar ständig von der zunehmenden Bedeutung des Online-Geschäfts. Unsere Taten dazu sind aber ablehnend, 
im besten Fall abwartend. Ich befürchte, wir verschlafen die Entwicklung.»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Ergebnisverantwortliche Führungskräfte, die ihre digitale Wettbewerbsposition und den 
Stellenwert des Online Business überdenken wollen.

Themen Die letzten 10% des Jahresumsatzes sind die wertvollsten – sie können 40% oder mehr 
des Ebit ausmachen

Darum ist es gravierend, wenn Umsätze in Online Kanäle abwandern und wir selbst davon 
nicht profi tieren

Welche Anteile unseres Umsatzes sind bereits in Online-Kanäle abgewandert und wieviele 
werden es bis in 3 – 5 Jahren sein?

Wie war unsere Reaktion bis heute und müssen wir Ressourcen in die Online-Kanäle 
umschichten?

Wie sollen wir dabei vorgehen?

Personalisierung Nach Erhalt Ihrer Anmeldung bitten wir Sie, uns ein Briefi ng zu erstellen. Es dient uns für die 
Vorbereitung des für Sie massgeschneiderten Seminars.

Anmelde-Nr. PW574

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 9 900.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw574

Telefon
+41 71 225 40 80
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Dachmarke
One Brand, Dachmarke oder bewusster Verzicht auf die Dachmarke? 2 Tage.

Was haben Mars und Frolic gemeinsam? Sie schmecken. Der Riegel dem Menschen, die Frolic-Ringe dem Hund. Macht es da 
Sinn, beiden eine gemeinsame Dachmarke zu «verpassen»? Nahrung für Menschen und Hunde unter einer gemeinsamen Marke? 
Wohl kaum. So gibt es gute Gründe für einen Verzicht auf eine Dachmarke. In anderen Fällen jedoch ist es die Dachmarke, 
die den einzelnen Untereinheiten das Vertrauen und die Identität gibt, die es braucht. Dieses Seminar gibt die Gelegenheit, über 
die eigene Markenstrategie nachzudenken und Ideen und Lösungsansätze zu fi nden.

Ein typisches Kundenbriefi ng: Unsere Dachmarke optimal nutzen

«Wir fahren eine ‹One-Brand-Strategie›. Die Ressourcen werden fokussiert eingesetzt, die Markenführung hat ein klares 
Profi l. Es gibt aber auch Nachteile: Brauchen wir nicht doch eine oder mehrere zusätzliche Marken?»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe CEO, Unternehmer, Marketing Direktoren, Verantwortliche für Branding und Markenstrategie.

Themen Beispiele gelungener Dachmarkenstrategien aus der Praxis

One Brand: Eine Marke, und keine anderen

Produkt-Marken: Viele Marken, das Dach nur selektiv: Für die Börse, für Transparenz wo 
nötig, aber ohne aktive Dachmarkenstrategie

Dachmarken-Strategie: Emotion, Vertrauen und Positionierung der Dachmarke für mehrere 
Geschäfts und Einzelmarken nutzen

Die Analyse der eigenen Mehrmarken- oder Dachmarkenstrategie

Erkenntnisse und Optimierungspotenziale

Personalisierung Nach Erhalt Ihrer Anmeldung bitten wir Sie, uns ein Briefi ng zu erstellen. Es dient uns für die 
Vorbereitung des für Sie massgeschneiderten Seminars.

Anmelde-Nr. PW573

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 9 700.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw573

Telefon
+41 71 225 40 80

Im Online-Geschäft wachsen
Den eigenen Online-Umsatzanteil massiv oder halbherzig ausbauen? 2 Tage.

Der Marktanteil des Online-Geschäfts ist von Branche zu Branche unterschiedlich, meist jedoch zunehmend. Während einige 
Unternehmen dank Online entstanden sind und gross wurden, andere eher zögerlich einstiegen und nun profi tieren, gibt es 
immer noch viele Anbieter, die sich mit dem Online-Geschäft nicht so recht anfreunden können. Passt dieses denn wirklich zur 
DNA des Unternehmens? Gelingt es, die eigene Identität und Einzigartigkeit trotz Online zu erhalten? Wo und wie können 
die bestehenden, aber auch neue Kunden mit dem Onlineangebot erreicht werden? Wenn Sie unsicher sind, ob Sie im Online-
Geschäft massiv ausbauen sollen, dann erhalten Sie hier wertvolle Ideen und Impulse.

Ein typisches Kundenbriefi ng: Unsere Online-Strategie – Angreifend, abwartend oder ablehnend?

«Wir reden zwar ständig von der zunehmenden Bedeutung des Online-Geschäfts. Unsere Taten dazu sind aber ablehnend, 
im besten Fall abwartend. Ich befürchte, wir verschlafen die Entwicklung.»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Ergebnisverantwortliche Führungskräfte, die ihre digitale Wettbewerbsposition und den 
Stellenwert des Online Business überdenken wollen.

Themen Die letzten 10% des Jahresumsatzes sind die wertvollsten – sie können 40% oder mehr 
des Ebit ausmachen

Darum ist es gravierend, wenn Umsätze in Online Kanäle abwandern und wir selbst davon 
nicht profi tieren

Welche Anteile unseres Umsatzes sind bereits in Online-Kanäle abgewandert und wieviele 
werden es bis in 3 – 5 Jahren sein?

Wie war unsere Reaktion bis heute und müssen wir Ressourcen in die Online-Kanäle 
umschichten?

Wie sollen wir dabei vorgehen?

Personalisierung Nach Erhalt Ihrer Anmeldung bitten wir Sie, uns ein Briefi ng zu erstellen. Es dient uns für die 
Vorbereitung des für Sie massgeschneiderten Seminars.

Anmelde-Nr. PW574

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 9 900.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw574

Telefon
+41 71 225 40 80



120 St. Gallen Business School

Anforderungen an das Top Management.Verkaufs- und Vertriebsmanagement
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Seminar-Angebote:

Strategien im Verkauf und Vertrieb umsetzen 122

Die Umsetzung der neuen strategischen Ausrichtung in Verkauf und Vertrieb.

Die eigene Verkaufsstrategie entwerfen 123

Der Startschuss für eine neue oder verbesserte Vertriebsstrategie.

Digitaler Wandel braucht neue Verkaufsmodelle  124

Strategien sind Papier. Die Realität beginnt im Verkauf.

Audit der eigenen Absatz- und Verkaufskanäle 125

Bestehende Vertriebskanäle analysieren. Potenziell neue evaluieren.

Omni-Channelling-Strategie  126

Der Kunde entscheidet, wie er mit uns Kontakt aufnimmt und bei uns kauft.

Wettbewerbsvorteil: Verkaufsstärke  127

Warum unser Vertrieb besser als jener der Konkurrenz sein muss. Wie erreichen?

Die Verkaufsorganisation dynamisieren   128

Die Möglichkeiten unserer Verkaufsorganisation optimal nutzen.

Der Wirkungsgrad des Verkaufsinnendienstes 129

Aus Verkaufsadministratoren neu aktive Verkäufer machen.
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Strategien im Verkauf und Vertrieb umsetzen
Die Umsetzung der neuen strategischen Ausrichtung in Verkauf und Vertrieb. 2 Tage.

Strategen haben es einfach: Sie formulieren, was das Unternehmen und seine Geschäfte sein sollen und welche Ziele dabei 
erreicht werden sollen. Die Realisierung «landet» dann im Verkauf und Vertrieb. Hier sind die Leistungsträger, die Macher, die 
dafür sorgen, dass aus Konzepten Realität wird. Die erste Frage dabei: «Können wir mit dem heutigen Verkaufs- und Vertriebs-
ansatz diese Strategie und ihre Ziele auch umsetzen? Oder braucht es kreative neue Ansätze auf dem Weg zum Verkaufs-
erfolg? Wenn ja: Welche? Braucht es neue Kompetenzen; eine Umschichtung des Kommunikations- und Verkaufsbudgets?»

Ein typisches Kundenbriefi ng: Was für eine Herausforderung für uns im Vertrieb!

«Bis heute verkaufen wir Produkte. Neu Lösungen. Dies ist eine riesige Veränderung und eine grosse Herausforderung für 
unseren Vertrieb. Wie sollen wir vorgehen?»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Verantwortliche aus Verkauf, Vertrieb, Marketing, Produkt-, Markt- und Kundenmanagement, 
die neue strategische Weichenstellungen bis zum Verkaufspunkt umsetzen wollen.

Themen Die Weichenstellungen aus dem strategischen Management 

Ihre Relevanz für Verkauf und Vertrieb

Die Verkaufs- und Vertriebsstrategie updaten

Prüfen, ob die Ziele ohne konzeptionellen Korrekturen machbar sind

Wenn nein: Kreative Suche nach neuen Vertriebs-Ansätzen

Der gewinnende Kommunikations-Ansatz

Der überzeugende Verkaufsapproach

Die Ressourcenplanung und Ressourcensteuerung

Personalisierung Nach Erhalt Ihrer Anmeldung bitten wir Sie, uns ein Briefi ng zu erstellen. Es dient uns für die 
Vorbereitung des für Sie massgeschneiderten Seminars.

Anmelde-Nr. PW576

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 9 700.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw576

Telefon
+41 71 225 40 80

Die eigene Verkaufsstrategie entwerfen
Der Startschuss für eine neue oder verbesserte Vertriebsstrategie. 2 Tage.

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 für Administration statt Verkauf benötigen. Vertriebskanäle, die nicht genutzt werden; ein CRM, das nicht 
wirklich weiterhilft; Problematische Einteilung der Verkaufsgebiete u.v.m. Die Ineffi  zienzen sind zwar oft bekannt. Was es aber 
braucht, ist der Startschuss zu einer neuen oder verbesserten Vertriebsstrategie. Dieses Seminar soll dies bewirken.

Ein typisches Kundenbriefi ng: Stimmt unsere Vertriebsstrategie?

«Dank unserer Kundenberater haben wir eine starke Kundenbeziehung, Kundenbindung und Kundennähe. Jeder Kundenbe-
rater betreut ca. 100 Kunden persönlich, hat aber 200 kaufende und weitere 200 nicht erkannte Kunden in seinem Gebiet. 
Wie optimieren?»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Verantwortliche für rentable Umsätze, für ein vorbildliches Kundenmanagement und für eine 
hohe Kraft in Verkauf und Vertrieb.

Themen Inhalte und Wirkung einer guten Verkaufsstrategie

Der überzeugende Verkaufsapproach als Herzstück der Vertriebsstrategie

Die Qualität der eigenen Verkaufsstrategie prüfen

Kundenpotenziale: Wo liegen sie brach und wie können wir sie nutzen?

Mehrwert: Wo können wir vom Kunden gewollten erweiterten Nutzen stiften?

Verkaufsprozesse: Setzen wir unseren Verkauf und Verkaufsinnendienst optimal ein?

Neukunden-Gewinnung: Kosten-/Nutzen bisher und (digitale) Optimierung

Verkaufssysteme, CRM: Optimierung oder bessere Nutzung?

Personalisierung Nach Erhalt Ihrer Anmeldung bitten wir Sie, uns ein Briefi ng zu erstellen. Es dient uns für die 
Vorbereitung des für Sie massgeschneiderten Seminars.

Anmelde-Nr. PW577

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 9 800.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw577

Telefon
+41 71 225 40 80
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Strategien im Verkauf und Vertrieb umsetzen
Die Umsetzung der neuen strategischen Ausrichtung in Verkauf und Vertrieb. 2 Tage.

Strategen haben es einfach: Sie formulieren, was das Unternehmen und seine Geschäfte sein sollen und welche Ziele dabei 
erreicht werden sollen. Die Realisierung «landet» dann im Verkauf und Vertrieb. Hier sind die Leistungsträger, die Macher, die 
dafür sorgen, dass aus Konzepten Realität wird. Die erste Frage dabei: «Können wir mit dem heutigen Verkaufs- und Vertriebs-
ansatz diese Strategie und ihre Ziele auch umsetzen? Oder braucht es kreative neue Ansätze auf dem Weg zum Verkaufs-
erfolg? Wenn ja: Welche? Braucht es neue Kompetenzen; eine Umschichtung des Kommunikations- und Verkaufsbudgets?»

Ein typisches Kundenbriefi ng: Was für eine Herausforderung für uns im Vertrieb!

«Bis heute verkaufen wir Produkte. Neu Lösungen. Dies ist eine riesige Veränderung und eine grosse Herausforderung für 
unseren Vertrieb. Wie sollen wir vorgehen?»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Verantwortliche aus Verkauf, Vertrieb, Marketing, Produkt-, Markt- und Kundenmanagement, 
die neue strategische Weichenstellungen bis zum Verkaufspunkt umsetzen wollen.

Themen Die Weichenstellungen aus dem strategischen Management 

Ihre Relevanz für Verkauf und Vertrieb

Die Verkaufs- und Vertriebsstrategie updaten

Prüfen, ob die Ziele ohne konzeptionellen Korrekturen machbar sind

Wenn nein: Kreative Suche nach neuen Vertriebs-Ansätzen

Der gewinnende Kommunikations-Ansatz

Der überzeugende Verkaufsapproach

Die Ressourcenplanung und Ressourcensteuerung

Personalisierung Nach Erhalt Ihrer Anmeldung bitten wir Sie, uns ein Briefi ng zu erstellen. Es dient uns für die 
Vorbereitung des für Sie massgeschneiderten Seminars.

Anmelde-Nr. PW576

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 9 700.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw576

Telefon
+41 71 225 40 80

Die eigene Verkaufsstrategie entwerfen
Der Startschuss für eine neue oder verbesserte Vertriebsstrategie. 2 Tage.

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 für Administration statt Verkauf benötigen. Vertriebskanäle, die nicht genutzt werden; ein CRM, das nicht 
wirklich weiterhilft; Problematische Einteilung der Verkaufsgebiete u.v.m. Die Ineffi  zienzen sind zwar oft bekannt. Was es aber 
braucht, ist der Startschuss zu einer neuen oder verbesserten Vertriebsstrategie. Dieses Seminar soll dies bewirken.

Ein typisches Kundenbriefi ng: Stimmt unsere Vertriebsstrategie?

«Dank unserer Kundenberater haben wir eine starke Kundenbeziehung, Kundenbindung und Kundennähe. Jeder Kundenbe-
rater betreut ca. 100 Kunden persönlich, hat aber 200 kaufende und weitere 200 nicht erkannte Kunden in seinem Gebiet. 
Wie optimieren?»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Verantwortliche für rentable Umsätze, für ein vorbildliches Kundenmanagement und für eine 
hohe Kraft in Verkauf und Vertrieb.

Themen Inhalte und Wirkung einer guten Verkaufsstrategie

Der überzeugende Verkaufsapproach als Herzstück der Vertriebsstrategie

Die Qualität der eigenen Verkaufsstrategie prüfen

Kundenpotenziale: Wo liegen sie brach und wie können wir sie nutzen?

Mehrwert: Wo können wir vom Kunden gewollten erweiterten Nutzen stiften?

Verkaufsprozesse: Setzen wir unseren Verkauf und Verkaufsinnendienst optimal ein?

Neukunden-Gewinnung: Kosten-/Nutzen bisher und (digitale) Optimierung

Verkaufssysteme, CRM: Optimierung oder bessere Nutzung?

Personalisierung Nach Erhalt Ihrer Anmeldung bitten wir Sie, uns ein Briefi ng zu erstellen. Es dient uns für die 
Vorbereitung des für Sie massgeschneiderten Seminars.

Anmelde-Nr. PW577

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 9 800.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw577

Telefon
+41 71 225 40 80
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Digitaler Wandel braucht neue Verkaufsmodelle
Strategien sind Papier. Die Realität beginnt im Verkauf. 2 Tage.

Digitalisierung, Internet, künstliche Intelligenz und Soziale Medien: Dies sind die entscheidenden Treiber für eine massive Ver-
änderung in Vertrieb, Verkauf und Distribution. Wer diese richtig nutzt, kann mehr Nutzen für mehr Interessenten und Kunden 
mit geringeren Kosten erzielen. Dazu braucht es eine Verkaufs- und Vertriebsdiagnose; danach die Steigerung der Wirkungs-
leistung, analog und digital. Wir zeigen, wie ein Verkaufsmodell digital optimiert wird, um Schlagzahl, Schlagkraft und Treff er-
quote im Verkauf zu optimieren.

Ein typisches Kundenbriefi ng: Vertriebskosten von 17% besser nutzen

«Für unseren Vertrieb geben wir heute 17% des Umsatzes aus. Eine Umschichtung von analog (Aussendienst) zu digital 
fi ndet schleichend statt. Wie können wir unseren Wirkungsgrad im Vertrieb verbessern?»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Verantwortliche für Verkauf, Vertrieb, Umsatzwachstum, Kundenbetreuung, Key Account 
Management, Auf- und Ausbau von Wettbewerbsvorteilen in Verkauf und Vertrieb.

Themen Der bewährte Verkaufsprozess Ihres Unternehmens: Vor- und Nachteile

Wie Sie in Zukunft zu Aufmerksamkeit, Kontakten, Abschlüssen und Aufträgen kommen

Digitale Marktpräsenz, digitale Kundenkontakte, Abschluss und Kundenbetreuung

Das Initiativkonzept des Direktvertriebs

Das Key Account Management mit digitaler Unterstützung

Leistung messen und steuern im analogen und digitalen Vertrieb

Personalisierung Dieses 2-tägige Seminar wird exklusiv auf die Wünsche und Bedürfnisse der Teilnehmerin 
oder des Teilnehmers ausgerichtet. Sie erstellen dazu ein kurzes Briefi ng, unsere Dozierenden 
entwickeln darauf aufbauend das massgeschneiderte Seminar. 

Anmelde-Nr. PW578

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 9 700.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw578

Telefon
+41 71 225 40 80

Audit der eigenen Absatz- und Verkaufskanäle
Bestehende Vertriebskanäle analysieren. Potenziell neue evaluieren. 2 Tage.

Wirkungsvolle Absatz- und Verkaufskanäle gehören zu den grössten Stärken eines Unternehmens. Werden sie aber auch optimal 
genutzt? Oder verlieren wir im letzten Teil unseres Wertschöpfungsprozesses einen grossen Teil des potenziellen Ebit? Neue 
Vertriebskanäle, die möglich wären, in den wir aber bewusst nicht oder noch nicht aktiv sind, könnten den Erfolg des Unterneh-
mens allenfalls erheblich befördern. Können wir es uns leisten, weiterhin auf sie zu verzichten?

Ein typisches Kundenbriefi ng: Investieren wir zu wenig in neue Verkaufskanäle?

«Wir sind ein ingenieurlastiges Unternehmen. Verkauf hat bei uns keinen hohen Stellenwert. Die Auslastung ist gut. Aber: 
Was, wenn kein Kunde mehr anruft und nach unseren Leistungen verlangt? Brauchen wir einen neuen Verkaufskanal?»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Verantwortliche für Verkauf und Vertrieb. Ergebnisverantwortliche Executives, die Ansätze 
zur Optimierung und Stärkung des eigenen Vertriebs suchen und neue, auch digitale Ver-
kaufskanäle in Erwägung ziehen oder aufbauen wollen.

Themen Audit der bestehenden Absatzwege und Verkaufskanäle

Finanzielle Analyse der Vertriebsaufwendungen der letzten Jahre: Interpretation

Die Wirkung der heute bedienten und genutzten Känäle

Neue, bis dato bewusst nicht aufgebaute Vertriebs-Optionen

Digitale Verkaufskanäle, ihre Wirkung und allfällige Kanibalisierungseff ekte

Die Vertriebskanal-Strategie für die Zukunft: Selektiv oder Omni-Channelling?

Finanzielle Konsequenzen, Einfl uss auf fi nanzielle Kennzahlen

Personalisierung Nach Erhalt Ihrer Anmeldung bitten wir Sie, uns ein Briefi ng zu erstellen. Es dient uns für die 
Vorbereitung des für Sie massgeschneiderten Seminars.

Anmelde-Nr. PW579

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 9 600.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw579

Telefon
+41 71 225 40 80
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Digitaler Wandel braucht neue Verkaufsmodelle
Strategien sind Papier. Die Realität beginnt im Verkauf. 2 Tage.

Digitalisierung, Internet, künstliche Intelligenz und Soziale Medien: Dies sind die entscheidenden Treiber für eine massive Ver-
änderung in Vertrieb, Verkauf und Distribution. Wer diese richtig nutzt, kann mehr Nutzen für mehr Interessenten und Kunden 
mit geringeren Kosten erzielen. Dazu braucht es eine Verkaufs- und Vertriebsdiagnose; danach die Steigerung der Wirkungs-
leistung, analog und digital. Wir zeigen, wie ein Verkaufsmodell digital optimiert wird, um Schlagzahl, Schlagkraft und Treff er-
quote im Verkauf zu optimieren.

Ein typisches Kundenbriefi ng: Vertriebskosten von 17% besser nutzen

«Für unseren Vertrieb geben wir heute 17% des Umsatzes aus. Eine Umschichtung von analog (Aussendienst) zu digital 
fi ndet schleichend statt. Wie können wir unseren Wirkungsgrad im Vertrieb verbessern?»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Verantwortliche für Verkauf, Vertrieb, Umsatzwachstum, Kundenbetreuung, Key Account 
Management, Auf- und Ausbau von Wettbewerbsvorteilen in Verkauf und Vertrieb.

Themen Der bewährte Verkaufsprozess Ihres Unternehmens: Vor- und Nachteile

Wie Sie in Zukunft zu Aufmerksamkeit, Kontakten, Abschlüssen und Aufträgen kommen

Digitale Marktpräsenz, digitale Kundenkontakte, Abschluss und Kundenbetreuung

Das Initiativkonzept des Direktvertriebs

Das Key Account Management mit digitaler Unterstützung

Leistung messen und steuern im analogen und digitalen Vertrieb

Personalisierung Dieses 2-tägige Seminar wird exklusiv auf die Wünsche und Bedürfnisse der Teilnehmerin 
oder des Teilnehmers ausgerichtet. Sie erstellen dazu ein kurzes Briefi ng, unsere Dozierenden 
entwickeln darauf aufbauend das massgeschneiderte Seminar. 

Anmelde-Nr. PW578

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 9 700.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw578

Telefon
+41 71 225 40 80

Audit der eigenen Absatz- und Verkaufskanäle
Bestehende Vertriebskanäle analysieren. Potenziell neue evaluieren. 2 Tage.

Wirkungsvolle Absatz- und Verkaufskanäle gehören zu den grössten Stärken eines Unternehmens. Werden sie aber auch optimal 
genutzt? Oder verlieren wir im letzten Teil unseres Wertschöpfungsprozesses einen grossen Teil des potenziellen Ebit? Neue 
Vertriebskanäle, die möglich wären, in den wir aber bewusst nicht oder noch nicht aktiv sind, könnten den Erfolg des Unterneh-
mens allenfalls erheblich befördern. Können wir es uns leisten, weiterhin auf sie zu verzichten?

Ein typisches Kundenbriefi ng: Investieren wir zu wenig in neue Verkaufskanäle?

«Wir sind ein ingenieurlastiges Unternehmen. Verkauf hat bei uns keinen hohen Stellenwert. Die Auslastung ist gut. Aber: 
Was, wenn kein Kunde mehr anruft und nach unseren Leistungen verlangt? Brauchen wir einen neuen Verkaufskanal?»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Verantwortliche für Verkauf und Vertrieb. Ergebnisverantwortliche Executives, die Ansätze 
zur Optimierung und Stärkung des eigenen Vertriebs suchen und neue, auch digitale Ver-
kaufskanäle in Erwägung ziehen oder aufbauen wollen.

Themen Audit der bestehenden Absatzwege und Verkaufskanäle

Finanzielle Analyse der Vertriebsaufwendungen der letzten Jahre: Interpretation

Die Wirkung der heute bedienten und genutzten Känäle

Neue, bis dato bewusst nicht aufgebaute Vertriebs-Optionen

Digitale Verkaufskanäle, ihre Wirkung und allfällige Kanibalisierungseff ekte

Die Vertriebskanal-Strategie für die Zukunft: Selektiv oder Omni-Channelling?

Finanzielle Konsequenzen, Einfl uss auf fi nanzielle Kennzahlen

Personalisierung Nach Erhalt Ihrer Anmeldung bitten wir Sie, uns ein Briefi ng zu erstellen. Es dient uns für die 
Vorbereitung des für Sie massgeschneiderten Seminars.

Anmelde-Nr. PW579

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 9 600.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw579

Telefon
+41 71 225 40 80
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Omni-Channelling-Strategie
Der Kunde entscheidet, wie er mit uns Kontakt aufnimmt und bei uns kauft. 2 Tage.

In unserer Branche entscheidet der Kunde über seine eigene «Customer Journey». So gibt es viele Arten, sich für uns zu inter-
essieren, sich über uns zu informieren, Interesse an unseren Leistungen zu wecken, den Kunden zu beraten, zu betreuen und 
letztlich in einem mehrstufi gen Kaufentscheidungsprozess zum Kauf zu bringen. Einmal Kunde, beginnt der aufwenige, aber 
wichtige Prozess der «ewigen Kundenbeziehung» – auch dies durchaus individuell und basierend auf unserer Kundentypologie. 
Alle Kommunikations- und Verkaufskanäle zu bedienen ist extrem aufwendig. Wie können wir optimieren – entweder durch 
optimalere Ressourcennutzung oder durch Fokussierung auf die prioritären Kanäle?

Ein typisches Kundenbriefi ng: Schiessen aus allen Rohren?

«Unsere Vertriebsmanager wünschen sich eine Omni-Channelling-Strategie. Eignet sich diese wirklich für uns und was 
bedeutet dies konkret?»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Oberste und obere Führungskräfte, die ihre Omni-Channelling-Strategie optimieren wollen 
oder sich daran machen, eine solche aufzubauen.

Themen Erfolgsprinzipien für die Omni Channelling-Strategie: Nutzen aller Kanäle

Das eigene Omni Channelling-System prüfen oder entwerfen

Die Reise unterschiedlicher Kundensegmente vom Erstkontakt, Interesse bis zum Kauf 
und zur langandauernden Kundenbeziehung

Wer macht den ersten Schritt auf dem Weg zu einer Kundenbeziehung: Der Kunde 
oder wir?

Die Produktivität der einzelnen Kanäle: Ist und Soll

Erarbeiten des Omni Channelling-Konzepts für das eigene Business

Personalisierung Nach Erhalt Ihrer Anmeldung bitten wir Sie, uns ein Briefi ng zu erstellen. Es dient uns für die 
Vorbereitung des für Sie massgeschneiderten Seminars.

Anmelde-Nr. PW580

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 9 900.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw580

Telefon
+41 71 225 40 80

Wettbewerbsvorteil: Verkaufsstärke
Warum unser Vertrieb besser als jener der Konkurrenz sein muss. Wie erreichen? 2 Tage.

Unser Markt stagniert, einige Grosse und wenige Kleine kämpfen um die Aufträge, alle bieten mehr oder weniger ähnliche 
Leistungen. Eine bahnbrechende Innovation, die diese Situation ändern könnte und Diff erenzierungspotenzial brächte, ist nicht 
in Sicht. Der zentrale Wettbewerbsvorteil: Hohe Stärke im Verkauf und Vertrieb. Es ist die Qualität des Vertriebs, die hier den 
entscheidenden Unterschied macht. Wie stehen wir bezüglich Verkaufsstärke relativ zur Konkurrenz und was sollten wir tun, 
um die höchste Verkaufsstärke der Branche zu erreichen?

Ein typisches Kundenbriefi ng: Der Verkauf entscheidet

«Bei uns hat der Verkauf einen enormen Stellenwert. Seine Kraft und relative Stärke entscheiden letztlich über unseren 
Erfolg. Was können wir besser machen?»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Verantwortliche für Verkauf, Vertrieb, Wettbewerbsposition, Umsatz, Marktanteil. Mitglieder 
der Geschäftsleitung.

Themen Die Verkaufsstärke: Worin besteht sie, wie wird sie begründet.

Der beste Vertrieb, der stärkste Verkauf: Was bedeutet dies für uns?

Unsere Relative Verkaufsstärke: Der Kunde, der Wettbewerb und wir.

Die Verkaufskonzepte der Wettbewerber im Wirkungsvergleich

Konsequenzen und Handlungsbedarf zur Optimierung unserer eigenen Verkaufsstärke

Das Best-in-Class Konzept: Wie können wir die Nr. 1 im Vertrieb werden?

Personalisierung Nach Erhalt Ihrer Anmeldung bitten wir Sie, uns ein Briefi ng zu erstellen. Es dient uns für die 
Vorbereitung des für Sie massgeschneiderten Seminars.

Anmelde-Nr. PW581

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 9 600.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw581

Telefon
+41 71 225 40 80
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Omni-Channelling-Strategie
Der Kunde entscheidet, wie er mit uns Kontakt aufnimmt und bei uns kauft. 2 Tage.

In unserer Branche entscheidet der Kunde über seine eigene «Customer Journey». So gibt es viele Arten, sich für uns zu inter-
essieren, sich über uns zu informieren, Interesse an unseren Leistungen zu wecken, den Kunden zu beraten, zu betreuen und 
letztlich in einem mehrstufi gen Kaufentscheidungsprozess zum Kauf zu bringen. Einmal Kunde, beginnt der aufwenige, aber 
wichtige Prozess der «ewigen Kundenbeziehung» – auch dies durchaus individuell und basierend auf unserer Kundentypologie. 
Alle Kommunikations- und Verkaufskanäle zu bedienen ist extrem aufwendig. Wie können wir optimieren – entweder durch 
optimalere Ressourcennutzung oder durch Fokussierung auf die prioritären Kanäle?

Ein typisches Kundenbriefi ng: Schiessen aus allen Rohren?

«Unsere Vertriebsmanager wünschen sich eine Omni-Channelling-Strategie. Eignet sich diese wirklich für uns und was 
bedeutet dies konkret?»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Oberste und obere Führungskräfte, die ihre Omni-Channelling-Strategie optimieren wollen 
oder sich daran machen, eine solche aufzubauen.

Themen Erfolgsprinzipien für die Omni Channelling-Strategie: Nutzen aller Kanäle

Das eigene Omni Channelling-System prüfen oder entwerfen

Die Reise unterschiedlicher Kundensegmente vom Erstkontakt, Interesse bis zum Kauf 
und zur langandauernden Kundenbeziehung

Wer macht den ersten Schritt auf dem Weg zu einer Kundenbeziehung: Der Kunde 
oder wir?

Die Produktivität der einzelnen Kanäle: Ist und Soll

Erarbeiten des Omni Channelling-Konzepts für das eigene Business

Personalisierung Nach Erhalt Ihrer Anmeldung bitten wir Sie, uns ein Briefi ng zu erstellen. Es dient uns für die 
Vorbereitung des für Sie massgeschneiderten Seminars.

Anmelde-Nr. PW580

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 9 900.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw580

Telefon
+41 71 225 40 80

Wettbewerbsvorteil: Verkaufsstärke
Warum unser Vertrieb besser als jener der Konkurrenz sein muss. Wie erreichen? 2 Tage.

Unser Markt stagniert, einige Grosse und wenige Kleine kämpfen um die Aufträge, alle bieten mehr oder weniger ähnliche 
Leistungen. Eine bahnbrechende Innovation, die diese Situation ändern könnte und Diff erenzierungspotenzial brächte, ist nicht 
in Sicht. Der zentrale Wettbewerbsvorteil: Hohe Stärke im Verkauf und Vertrieb. Es ist die Qualität des Vertriebs, die hier den 
entscheidenden Unterschied macht. Wie stehen wir bezüglich Verkaufsstärke relativ zur Konkurrenz und was sollten wir tun, 
um die höchste Verkaufsstärke der Branche zu erreichen?

Ein typisches Kundenbriefi ng: Der Verkauf entscheidet

«Bei uns hat der Verkauf einen enormen Stellenwert. Seine Kraft und relative Stärke entscheiden letztlich über unseren 
Erfolg. Was können wir besser machen?»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Verantwortliche für Verkauf, Vertrieb, Wettbewerbsposition, Umsatz, Marktanteil. Mitglieder 
der Geschäftsleitung.

Themen Die Verkaufsstärke: Worin besteht sie, wie wird sie begründet.

Der beste Vertrieb, der stärkste Verkauf: Was bedeutet dies für uns?

Unsere Relative Verkaufsstärke: Der Kunde, der Wettbewerb und wir.

Die Verkaufskonzepte der Wettbewerber im Wirkungsvergleich

Konsequenzen und Handlungsbedarf zur Optimierung unserer eigenen Verkaufsstärke

Das Best-in-Class Konzept: Wie können wir die Nr. 1 im Vertrieb werden?

Personalisierung Nach Erhalt Ihrer Anmeldung bitten wir Sie, uns ein Briefi ng zu erstellen. Es dient uns für die 
Vorbereitung des für Sie massgeschneiderten Seminars.

Anmelde-Nr. PW581

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 9 600.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw581

Telefon
+41 71 225 40 80
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Die Verkaufsorganisation dynamisieren
Die Möglichkeiten unserer Verkaufsorganisation optimal nutzen. 2 Tage.

Der Wirkungsgrad unserer Verkaufsorganisation ist beachtlich – dennoch gibt es Raum für Verbesserung. Mit diesem Seminar 
sollen die Möglichkeiten geprüft werden, die eigene Verkaufsorganisation noch besser zu nutzen. Wie können all jene, die im 
Verkaufsprozess eine wichtige Rolle spielen, aktiviert und dynamisiert werden? Wie entsteht aus dem Zusammenspiel aller 
Akteure, die Kundenkontakt haben oder im Kundenwertschöpfungs-Prozess einen wesentlichen Aufgabenbereich haben, eine 
wirkungsvollere Gesamtleistung?

Ein typisches Kundenbriefi ng: Wie steigern wir die Wirkung unseres Verkaufs?

«Wir alle wissen, dass wir im Verkauf grosse Verbesserungspotenziale haben. Es braucht aber ein ganzheitliches Vorgehen, 
die Einzelnen alleine können da nichts verbessern.»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Ergebnisverantwortliche aus allen Bereichen, die den Gesamtprozess der Wertschöpfung mit 
dem Kunden aus Verkaufssicht optimieren wollen.

Themen Wer aus unserem Unternehmen ist «verkaufsrelevant»

Die ganzheitliche Betrachtung des Verkaufserfolgs

Gestalten des Verkaufs-Management-Systems 

Der Kunden-Wertschöpfungsprozess

Erkennen, wo es Dynamisierungs- und Optimierungspotenziale gibt

Masterplan: So dynamisieren wir unseren Verkaufsprozess

Die Möglichkeiten der eigenen Verkaufsorganisation optimal nutzen

Personalisierung Nach Erhalt Ihrer Anmeldung bitten wir Sie, uns ein Briefi ng zu erstellen. Es dient uns für die 
Vorbereitung des für Sie massgeschneiderten Seminars.

Anmelde-Nr. PW582

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 11 000.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw582

Telefon
+41 71 225 40 80

Der Wirkungsgrad des Verkaufsinnendienstes
Aus Verkaufsadministratoren neu aktive Verkäufer machen. 2 Tage.

In vielen Unternehmen sind die «Verkäufer» draussen an der Front die Könige. Die Mitarbeitenden im Innendienst hingegen 
arbeiten nur zu. Sie beschäftigen sich mit Administration, Erstellen von Statistiken, Ausarbeiten von Off ert-Bestandteilen, 
Disposition von Terminen, Spesenabrechnungen und vielem anderen mehr: «Der Verkäufer verkauft, die Innendienstlerin admi-
nistriert». Wie aber macht man aus den Innendienstmitarbeitenden ebenfalls aktive Verkäuferinnen und Verkäufer? Wie nutzt 
man Technologie und digitale Instrumente für einen wirkungsvollen Verkauf aus dem Innendienst heraus und begründet damit 
einen neuen Vertriebskanal?

Ein typisches Kundenbriefi ng: Von 10% auf 50% verkaufsaktive Zeit steigern?

«60% unserer Verkaufsmitarbeitenden arbeiten im ‹Innendienst›. Ihre verkaufsaktive Zeit heute: 10%. Unser Ziel: Entlastung 
von ineffi  zienter Bürokratie, Steigerung der verkaufsaktiven Zeit auf 50%!»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Führungskräfte, die für den Verkaufserfolg verantwortlich sind: Verkaufs- und Vertriebschefs, 
Länderverantwortliche, Geschäftsführer.

Themen Die Aufgaben des Verkaufsinnendienstes im eigenen Unternehmen heute

Teile des Verkaufsprozesses, die keinen Aussendienst benötigen

Verkaufskonzept für den Innendienst

Folgegeschäft verkaufen; Neukunden gewinnen, Kunden betreuen: Die vielfältigen 
Verkaufsaktivitäten des Innendienstes

Technologieunterstützung: CRM, künstliche Intelligenz, digitale Möglichkeiten

Verkaufsaktive Zeit des Innendienstes: Ist, Soll, Massnahmen

Der Verkaufsinnendienst – mit neuem Namen – als neuer Verkaufskanal

Personalisierung Nach Erhalt Ihrer Anmeldung bitten wir Sie, uns ein Briefi ng zu erstellen. Es dient uns für die 
Vorbereitung des für Sie massgeschneiderten Seminars.

Anmelde-Nr. PW583

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 9 900.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw583

Telefon
+41 71 225 40 80
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Die Verkaufsorganisation dynamisieren
Die Möglichkeiten unserer Verkaufsorganisation optimal nutzen. 2 Tage.

Der Wirkungsgrad unserer Verkaufsorganisation ist beachtlich – dennoch gibt es Raum für Verbesserung. Mit diesem Seminar 
sollen die Möglichkeiten geprüft werden, die eigene Verkaufsorganisation noch besser zu nutzen. Wie können all jene, die im 
Verkaufsprozess eine wichtige Rolle spielen, aktiviert und dynamisiert werden? Wie entsteht aus dem Zusammenspiel aller 
Akteure, die Kundenkontakt haben oder im Kundenwertschöpfungs-Prozess einen wesentlichen Aufgabenbereich haben, eine 
wirkungsvollere Gesamtleistung?

Ein typisches Kundenbriefi ng: Wie steigern wir die Wirkung unseres Verkaufs?

«Wir alle wissen, dass wir im Verkauf grosse Verbesserungspotenziale haben. Es braucht aber ein ganzheitliches Vorgehen, 
die Einzelnen alleine können da nichts verbessern.»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Ergebnisverantwortliche aus allen Bereichen, die den Gesamtprozess der Wertschöpfung mit 
dem Kunden aus Verkaufssicht optimieren wollen.

Themen Wer aus unserem Unternehmen ist «verkaufsrelevant»

Die ganzheitliche Betrachtung des Verkaufserfolgs

Gestalten des Verkaufs-Management-Systems 

Der Kunden-Wertschöpfungsprozess

Erkennen, wo es Dynamisierungs- und Optimierungspotenziale gibt

Masterplan: So dynamisieren wir unseren Verkaufsprozess

Die Möglichkeiten der eigenen Verkaufsorganisation optimal nutzen

Personalisierung Nach Erhalt Ihrer Anmeldung bitten wir Sie, uns ein Briefi ng zu erstellen. Es dient uns für die 
Vorbereitung des für Sie massgeschneiderten Seminars.

Anmelde-Nr. PW582

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 11 000.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw582

Telefon
+41 71 225 40 80

Der Wirkungsgrad des Verkaufsinnendienstes
Aus Verkaufsadministratoren neu aktive Verkäufer machen. 2 Tage.

In vielen Unternehmen sind die «Verkäufer» draussen an der Front die Könige. Die Mitarbeitenden im Innendienst hingegen 
arbeiten nur zu. Sie beschäftigen sich mit Administration, Erstellen von Statistiken, Ausarbeiten von Off ert-Bestandteilen, 
Disposition von Terminen, Spesenabrechnungen und vielem anderen mehr: «Der Verkäufer verkauft, die Innendienstlerin admi-
nistriert». Wie aber macht man aus den Innendienstmitarbeitenden ebenfalls aktive Verkäuferinnen und Verkäufer? Wie nutzt 
man Technologie und digitale Instrumente für einen wirkungsvollen Verkauf aus dem Innendienst heraus und begründet damit 
einen neuen Vertriebskanal?

Ein typisches Kundenbriefi ng: Von 10% auf 50% verkaufsaktive Zeit steigern?

«60% unserer Verkaufsmitarbeitenden arbeiten im ‹Innendienst›. Ihre verkaufsaktive Zeit heute: 10%. Unser Ziel: Entlastung 
von ineffi  zienter Bürokratie, Steigerung der verkaufsaktiven Zeit auf 50%!»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Führungskräfte, die für den Verkaufserfolg verantwortlich sind: Verkaufs- und Vertriebschefs, 
Länderverantwortliche, Geschäftsführer.

Themen Die Aufgaben des Verkaufsinnendienstes im eigenen Unternehmen heute

Teile des Verkaufsprozesses, die keinen Aussendienst benötigen

Verkaufskonzept für den Innendienst

Folgegeschäft verkaufen; Neukunden gewinnen, Kunden betreuen: Die vielfältigen 
Verkaufsaktivitäten des Innendienstes

Technologieunterstützung: CRM, künstliche Intelligenz, digitale Möglichkeiten

Verkaufsaktive Zeit des Innendienstes: Ist, Soll, Massnahmen

Der Verkaufsinnendienst – mit neuem Namen – als neuer Verkaufskanal

Personalisierung Nach Erhalt Ihrer Anmeldung bitten wir Sie, uns ein Briefi ng zu erstellen. Es dient uns für die 
Vorbereitung des für Sie massgeschneiderten Seminars.

Anmelde-Nr. PW583

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 9 900.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw583

Telefon
+41 71 225 40 80
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Anforderungen an das Top Management.Die eigene Rolle als Leistungsträger
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Wie wirke ich? Wie möchte ich wirken? Stärken und Optimierungspotenziale erkennen

Dampf ablassen für Macher 133

Gönnen Sie sich eine Verschnaufpause und geniessen Sie das Erreichte,  
statt immer mehr zu wollen! 3 mal 1 Tag individuelles Coaching.

Mein persönlicher Führungsstil 134

Was bedeuten neue Herausforderungen für den eigenen Führungsstil?

Der Weg des geringsten Widerstands 135

Unangenehmes anpacken, ihm nicht aus dem Weg gehen.

Locker sein – den Perfektionismus ablegen 136

Wer 100% perfekt sein will, steht sich selbst im Wege.

Kommunikation als Führungsinstrument 137

Kommunikation nach innen und aussen. Training für Führungskräfte.
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Die eigene Wirkung im Erstkontakt
Wie wirke ich? Wie möchte ich wirken? Stärken und Optimierungspotenziale erkennen. 3 x 1 Tag.

Die Art und Weise, wie Sie auf andere wirken, entscheidet letztlich über Ihren Erfolg. Die Wirkung auf andere ergibt sich bereits 
beim ersten Kontakt. Wenige Sekunden entscheiden, wie Sie von Ihrem gegenüber gesehen und eingeschätzt werden. Auch 
wenn der erste Eindruck keinesfalls Ihre wirkliche Persönlichkeit widergeben kann: Er bestimmt darüber, ob Ihr Gegenüber Sie 
sympathisch fi ndet, ob man Ihnen vertraut, mehr oder weniger Kontakt zu Ihnen haben möchte. Für all jene, für die eine 
optimale Wirkung im Erstkontakt wichtig ist und die Defi zite erkennen und korrigieren wollen, ist dies das ideale Programm.

Ein typisches Kundenbriefi ng: So möchte ich im Erstkontakt auf andere wirken

«Vertraute lassen es immer wieder einmal durchblicken: Ich wirke arrogant, desinteressiert, nicht sehr sympathisch. Das 
Gegenteil dessen, was mein Beruf erfordert. Stimmt dies? Und wenn ja: Wie kann ich mich verändern?»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Das Training der bestmöglichen Wirkung im Erstkontakt eignet sich für Führungskräfte und 
Spezialistinnen und Spezialisten aus allen Bereichen.

Themen Was bestimmt darüber, wie wir auf andere wirken?

Welche Wirkung auf andere möchte ich, in welchen Situationen, ausstrahlen?

Wie wirke ich heute: Analyse mit Auswertung, Interpretation

Welche Ausprägungen meiner persönlichen Ausstrahlung will ich unbedingt verstärken?

Welche Ausprägungen will ich in Zukunft möglichst vermeiden?

Training vor Kamera mit Coaching durch hochkarätige Experten und Psychologen.

Personalisierung Dieses Programm besteht aus 3 einzelnen Tagen im Abstand von je ca. 2 – 3 Wochen, plus 
telefonischem Coaching in den Zwischenphasen. Es wird exklusiv auf Ihre Bedürfnisse ausge-
richtet. Sie erstellen dazu ein kurzes Briefi ng, unsere Dozierenden entwickeln darauf aufbauend 
das massgeschneiderte Seminar. Das Programm wird nur individuell mit Ihnen durchgeführt, 
unter absoluter Diskretion.

Anmelde-Nr. PW601

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 3 x 1 massgeschneiderte Seminartage: CHF 9 900.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw601

Telefon
+41 71 225 40 80

Dampf ablassen für Macher
Gönnen Sie sich eine Verschnaufpause und geniessen Sie das Erreichte, statt immer mehr zu wollen! 
3 mal 4 Stunden individuelles Online-Coaching.

Nach dem Säen, folgt das Ernten. Wer etwas aufgebaut hat, Risiken eingegangen ist, sich voll für den Aufbau engagiert hat 
und nun endlich von den Früchten der Aufbauarbeit profi tieren will, der tut gut daran, sich zumindest vorübergehend auch 
einmal mit einer «Haltestrategie» zufrieden zu geben. Die Bäume wachsen nicht in den Himmel. Auch die Managementtheorie 
zeigt: Zwischendurch braucht es dieses Ernten. Die Konsolidierung. Selbst wenn es die Ruhe vor dem nächsten Sturm sein 
mag: Gönnen Sie sich eine Verschnaufpause und begnügen Sie sich für eine bestimmte Zeit damit, das Erreichte zu sichern!

Ein typisches Kundenbriefi ng: Der Beruf ist wichtig. Aber mein Privatleben auch

«Ich lebe nach der Devise: Volles Engagement für meinen Beruf. Als Macher bedeutet dies, dass ich Tag und Nacht arbeite. 
Gedanklich eigentlich immer, auch am Wochenende und in den Ferien. Ich mache es gerne, dennoch: Wäre es nicht an der 
Zeit, das Privatleben stärker zu betonen?»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Erfolgreiche Macher aus allen Bereichen, die ihre eigene Dynamik abbremsen wollen und sich 
auf Optimierung und Freude am Erreichten statt immer neuen Geschäftsideen und Innova-
tionsimpulsen fokussieren wollen.

Themen Wo immer ich bin, was immer ich tue: Ich bin ständig am Arbeiten

Das Schlimmste für meine Mitarbeitenden: Wenn ich aus den «Ferien» zurückkomme

Jeder Tag eine neue Idee: Mein Durst nach Innovation ist gigantisch

Mir geht es meist zu langsam, deswegen handle ich selbst, als Macher.

Selbstrefl ektion: Soll dies wirklich so weitergehen?

Wie wäre es, Dampf abzulassen und das Bestehende zu optimieren?

Wie wäre es, erfolgreich zu bleiben, aber die persönlichen Ziele vermehrt in den Vorder-
grund zu schieben?

Personalisierung Nach Erhalt Ihrer Anmeldung bitten wir Sie, uns ein Briefi ng zu erstellen. Es dient uns für die 
Vorbereitung des massgeschneiderten Coaching-Programms. Dieses besteht aus 3 eintägigen 
Coachings plus Betreuung in den Zwischenphasen. Dauer 6 Monate.

Anmelde-Nr. PW602

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 3 individuelle Coaching-Tage: CHF 6 900.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw602

Telefon
+41 71 225 40 80
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Die eigene Wirkung im Erstkontakt
Wie wirke ich? Wie möchte ich wirken? Stärken und Optimierungspotenziale erkennen. 3 x 1 Tag.

Die Art und Weise, wie Sie auf andere wirken, entscheidet letztlich über Ihren Erfolg. Die Wirkung auf andere ergibt sich bereits 
beim ersten Kontakt. Wenige Sekunden entscheiden, wie Sie von Ihrem gegenüber gesehen und eingeschätzt werden. Auch 
wenn der erste Eindruck keinesfalls Ihre wirkliche Persönlichkeit widergeben kann: Er bestimmt darüber, ob Ihr Gegenüber Sie 
sympathisch fi ndet, ob man Ihnen vertraut, mehr oder weniger Kontakt zu Ihnen haben möchte. Für all jene, für die eine 
optimale Wirkung im Erstkontakt wichtig ist und die Defi zite erkennen und korrigieren wollen, ist dies das ideale Programm.

Ein typisches Kundenbriefi ng: So möchte ich im Erstkontakt auf andere wirken

«Vertraute lassen es immer wieder einmal durchblicken: Ich wirke arrogant, desinteressiert, nicht sehr sympathisch. Das 
Gegenteil dessen, was mein Beruf erfordert. Stimmt dies? Und wenn ja: Wie kann ich mich verändern?»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Das Training der bestmöglichen Wirkung im Erstkontakt eignet sich für Führungskräfte und 
Spezialistinnen und Spezialisten aus allen Bereichen.

Themen Was bestimmt darüber, wie wir auf andere wirken?

Welche Wirkung auf andere möchte ich, in welchen Situationen, ausstrahlen?

Wie wirke ich heute: Analyse mit Auswertung, Interpretation

Welche Ausprägungen meiner persönlichen Ausstrahlung will ich unbedingt verstärken?

Welche Ausprägungen will ich in Zukunft möglichst vermeiden?

Training vor Kamera mit Coaching durch hochkarätige Experten und Psychologen.

Personalisierung Dieses Programm besteht aus 3 einzelnen Tagen im Abstand von je ca. 2 – 3 Wochen, plus 
telefonischem Coaching in den Zwischenphasen. Es wird exklusiv auf Ihre Bedürfnisse ausge-
richtet. Sie erstellen dazu ein kurzes Briefi ng, unsere Dozierenden entwickeln darauf aufbauend 
das massgeschneiderte Seminar. Das Programm wird nur individuell mit Ihnen durchgeführt, 
unter absoluter Diskretion.

Anmelde-Nr. PW601

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 3 x 1 massgeschneiderte Seminartage: CHF 9 900.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw601

Telefon
+41 71 225 40 80

Dampf ablassen für Macher
Gönnen Sie sich eine Verschnaufpause und geniessen Sie das Erreichte, statt immer mehr zu wollen! 
3 mal 4 Stunden individuelles Online-Coaching.

Nach dem Säen, folgt das Ernten. Wer etwas aufgebaut hat, Risiken eingegangen ist, sich voll für den Aufbau engagiert hat 
und nun endlich von den Früchten der Aufbauarbeit profi tieren will, der tut gut daran, sich zumindest vorübergehend auch 
einmal mit einer «Haltestrategie» zufrieden zu geben. Die Bäume wachsen nicht in den Himmel. Auch die Managementtheorie 
zeigt: Zwischendurch braucht es dieses Ernten. Die Konsolidierung. Selbst wenn es die Ruhe vor dem nächsten Sturm sein 
mag: Gönnen Sie sich eine Verschnaufpause und begnügen Sie sich für eine bestimmte Zeit damit, das Erreichte zu sichern!

Ein typisches Kundenbriefi ng: Der Beruf ist wichtig. Aber mein Privatleben auch

«Ich lebe nach der Devise: Volles Engagement für meinen Beruf. Als Macher bedeutet dies, dass ich Tag und Nacht arbeite. 
Gedanklich eigentlich immer, auch am Wochenende und in den Ferien. Ich mache es gerne, dennoch: Wäre es nicht an der 
Zeit, das Privatleben stärker zu betonen?»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Erfolgreiche Macher aus allen Bereichen, die ihre eigene Dynamik abbremsen wollen und sich 
auf Optimierung und Freude am Erreichten statt immer neuen Geschäftsideen und Innova-
tionsimpulsen fokussieren wollen.

Themen Wo immer ich bin, was immer ich tue: Ich bin ständig am Arbeiten

Das Schlimmste für meine Mitarbeitenden: Wenn ich aus den «Ferien» zurückkomme

Jeder Tag eine neue Idee: Mein Durst nach Innovation ist gigantisch

Mir geht es meist zu langsam, deswegen handle ich selbst, als Macher.

Selbstrefl ektion: Soll dies wirklich so weitergehen?

Wie wäre es, Dampf abzulassen und das Bestehende zu optimieren?

Wie wäre es, erfolgreich zu bleiben, aber die persönlichen Ziele vermehrt in den Vorder-
grund zu schieben?

Personalisierung Nach Erhalt Ihrer Anmeldung bitten wir Sie, uns ein Briefi ng zu erstellen. Es dient uns für die 
Vorbereitung des massgeschneiderten Coaching-Programms. Dieses besteht aus 3 eintägigen 
Coachings plus Betreuung in den Zwischenphasen. Dauer 6 Monate.

Anmelde-Nr. PW602

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 3 individuelle Coaching-Tage: CHF 6 900.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw602

Telefon
+41 71 225 40 80



134 St. Gallen Business School

Mein persönlicher Führungsstil
Was bedeuten neue Herausforderungen für den eigenen Führungsstil? 2 Tage.

Sie sind eine erfahrene Führungskraft. Führen ist für Sie Alltag, gemeinsam mit Ihren Mitarbeitenden arbeiten Sie an nicht 
immer einfach zu realisierenden Aufgaben und Zielen. Die vielen Veränderungen, mit denen Ihr Unternehmen konfrontiert ist, 
führen dazu, dass Ihre Führungsaufgabe zunehmend wichtiger, aber auch schwieriger wird. Sie stellen sich eine ganz einfache 
Frage: «Kann ich die anstehenden Veränderungen mit meinem persönlichen Führungsstil meistern oder sollte ich mein Führungs-
verhalten überprüfen und allenfalls verändern?»

Ein typisches Kundenbriefi ng: Die neue Führung – was davon ist wichtig für mich?

«Wir erleben in unserem Unternehmen viele Veränderungen. Sie haben enorme Auswirkungen auf die Art und Weise, wie 
Führung sein muss. Was bedeutet dies für meinen persönlichen Führungsstil?»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Erfolgreiche und erfahrene Führungskräfte, die ausloten wollen, ob ihr persönlicher Führungs-
stil auch für die nächsten Jahre passt – oder allenfalls anzupassen ist.

Themen Führen und Ausführen: Die unterschiedlichen Rollen einer Führungskraft

Wie Mitarbeitende Ihre Chefs erleben – Kommunikation und Führungsverhalten

Den Führungsstil beschreiben – Merkmale und unterschiedliche Führungsstile

Der eigene Führungsstil, eigene Verhaltensmuster

Welcher Führungsstil passt zu welchen Führungssituationen?

Die Herausforderungen und Veränderungen

Konsequenzen für den persönlichen Führungsstil

Training der neuen Facetten in Kommunikation und Führungsstil

Personalisierung Nach Erhalt Ihrer Anmeldung bitten wir Sie, uns ein Briefi ng zu erstellen. Es dient uns für die 
Vorbereitung des für Sie massgeschneiderten Seminars.

Anmelde-Nr. PW603

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 8 600.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw603

Telefon
+41 71 225 40 80

Der Weg des geringsten Widerstands
Unangenehmes anpacken, ihm nicht aus dem Weg gehen. 2 Tage.

Oft tendieren Führungskräfte dazu, unangenehmen Dingen aus dem Weg zu gehen. Vielleicht ist es ihr Bedürfnis nach Harmo-
nie – viele wollen keinen Streit und gehen ihm bewusst aus dem Weg. Vielleicht ist aber ganz einfach deswegen, weil sie 
schwach darin sind, andere Menschen zu kritisieren oder sie mit etwas Negativem zu konfrontieren. Der Verstand sagt, dass 
das Ganze sie einholen wird und der Konfl ikt früher oder später sogar eskalieren könnte. Es macht also keinen Sinn, dem 
Unangenehmen aus dem Weg zu gehen. Es sollte konstruktiv und souverän angepackt werden. Wie?

Ein typisches Kundenbriefi ng: Das Thema ist mir sehr unangenehm.

«Ich gehöre zu jenen, die Unangenehmem aus dem Weg gehen. Ganz nach dem Motto: Ich sehe kein Problem, also gibt 
es auch keines. Das Resultat ist unerfreulich: Viele ungelöste latente Konfl ikte, die ich vor mir herschiebe und die mich 
belasten. Wie kann ich mein Konfl iktverhalten ändern?»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Führungskräfte und Leistungsträger, die Unangenehmen nicht aus dem Weg gehen und heisse 
Themen souverän anpacken wollen.

Themen Die Sehnsucht nach konfl iktfreiem Leben

Die Realität: Das Berufsleben ist gepfl astert mit kleineren und grösseren Interessens-
gegensätzen und Konfl ikten

Warum die Wahrheit unbequem sein kann

Das vordergründig einfache «Rezept»: Unangenehmem aus dem Weg gehen

Nicht ausgesprochene zwischenmenschliche Probleme werden grösser und grösser

Daher: Unangenehmes frühzeitig anpacken, aber sensitiv

Training der geeigneten Techniken

Personalisierung Nach Erhalt Ihrer Anmeldung bitten wir Sie, uns ein Briefi ng zu erstellen. Es dient uns für die 
Vorbereitung des für Sie massgeschneiderten Seminars.

Anmelde-Nr. PW604

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 8 900.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw604

Telefon
+41 71 225 40 80
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Mein persönlicher Führungsstil
Was bedeuten neue Herausforderungen für den eigenen Führungsstil? 2 Tage.

Sie sind eine erfahrene Führungskraft. Führen ist für Sie Alltag, gemeinsam mit Ihren Mitarbeitenden arbeiten Sie an nicht 
immer einfach zu realisierenden Aufgaben und Zielen. Die vielen Veränderungen, mit denen Ihr Unternehmen konfrontiert ist, 
führen dazu, dass Ihre Führungsaufgabe zunehmend wichtiger, aber auch schwieriger wird. Sie stellen sich eine ganz einfache 
Frage: «Kann ich die anstehenden Veränderungen mit meinem persönlichen Führungsstil meistern oder sollte ich mein Führungs-
verhalten überprüfen und allenfalls verändern?»

Ein typisches Kundenbriefi ng: Die neue Führung – was davon ist wichtig für mich?

«Wir erleben in unserem Unternehmen viele Veränderungen. Sie haben enorme Auswirkungen auf die Art und Weise, wie 
Führung sein muss. Was bedeutet dies für meinen persönlichen Führungsstil?»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Erfolgreiche und erfahrene Führungskräfte, die ausloten wollen, ob ihr persönlicher Führungs-
stil auch für die nächsten Jahre passt – oder allenfalls anzupassen ist.

Themen Führen und Ausführen: Die unterschiedlichen Rollen einer Führungskraft

Wie Mitarbeitende Ihre Chefs erleben – Kommunikation und Führungsverhalten

Den Führungsstil beschreiben – Merkmale und unterschiedliche Führungsstile

Der eigene Führungsstil, eigene Verhaltensmuster

Welcher Führungsstil passt zu welchen Führungssituationen?

Die Herausforderungen und Veränderungen

Konsequenzen für den persönlichen Führungsstil

Training der neuen Facetten in Kommunikation und Führungsstil

Personalisierung Nach Erhalt Ihrer Anmeldung bitten wir Sie, uns ein Briefi ng zu erstellen. Es dient uns für die 
Vorbereitung des für Sie massgeschneiderten Seminars.

Anmelde-Nr. PW603

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 8 600.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw603

Telefon
+41 71 225 40 80

Der Weg des geringsten Widerstands
Unangenehmes anpacken, ihm nicht aus dem Weg gehen. 2 Tage.

Oft tendieren Führungskräfte dazu, unangenehmen Dingen aus dem Weg zu gehen. Vielleicht ist es ihr Bedürfnis nach Harmo-
nie – viele wollen keinen Streit und gehen ihm bewusst aus dem Weg. Vielleicht ist aber ganz einfach deswegen, weil sie 
schwach darin sind, andere Menschen zu kritisieren oder sie mit etwas Negativem zu konfrontieren. Der Verstand sagt, dass 
das Ganze sie einholen wird und der Konfl ikt früher oder später sogar eskalieren könnte. Es macht also keinen Sinn, dem 
Unangenehmen aus dem Weg zu gehen. Es sollte konstruktiv und souverän angepackt werden. Wie?

Ein typisches Kundenbriefi ng: Das Thema ist mir sehr unangenehm.

«Ich gehöre zu jenen, die Unangenehmem aus dem Weg gehen. Ganz nach dem Motto: Ich sehe kein Problem, also gibt 
es auch keines. Das Resultat ist unerfreulich: Viele ungelöste latente Konfl ikte, die ich vor mir herschiebe und die mich 
belasten. Wie kann ich mein Konfl iktverhalten ändern?»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Führungskräfte und Leistungsträger, die Unangenehmen nicht aus dem Weg gehen und heisse 
Themen souverän anpacken wollen.

Themen Die Sehnsucht nach konfl iktfreiem Leben

Die Realität: Das Berufsleben ist gepfl astert mit kleineren und grösseren Interessens-
gegensätzen und Konfl ikten

Warum die Wahrheit unbequem sein kann

Das vordergründig einfache «Rezept»: Unangenehmem aus dem Weg gehen

Nicht ausgesprochene zwischenmenschliche Probleme werden grösser und grösser

Daher: Unangenehmes frühzeitig anpacken, aber sensitiv

Training der geeigneten Techniken

Personalisierung Nach Erhalt Ihrer Anmeldung bitten wir Sie, uns ein Briefi ng zu erstellen. Es dient uns für die 
Vorbereitung des für Sie massgeschneiderten Seminars.

Anmelde-Nr. PW604

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 8 900.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw604

Telefon
+41 71 225 40 80
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Locker sein – den Perfektionismus ablegen
Wer 100% perfekt sein will, steht sich selbst im Wege. 2 Tage.

Es gibt Situationen und Aufgaben, in denen Perfektionismus und eine Null-Fehler-Kultur zwingend notwendig sind. In vielen 
anderen Aufgaben ist es jedoch nötig, Fehler zu tolerieren und eine Kultur des «Trial and Error» und des «Lernen aus Fehlern» zu 
forcieren. Wer dem Perfektionismus huldigt, hat es in so einer Kultur schwer. Es braucht die Fähigkeit, loszulassen. Locker zu 
sein, nicht verbissen zu agieren, den Perfektionismus abzulegen. Der sympathische Unperfekte schlägt den unsympathischen 
Perfektionisten. Unser Training hilft, sich in solchen Rollen neu zurecht zu fi nden.

Ein typisches Kundenbriefi ng: Wie lerne ich, meinen Hang nach Perfektion abzulegen?

«Seit meiner Kindheit versuche ich, meine Aufgaben mit 100% Perfektion zu erledigen. Fühle ich mich überfordert und im 
Stress, beginne ich an mir selbst zu zweifeln. Dann genüge ich meinen eigenen Erwartungen nicht mehr, was körperlichen 
Beschwerden und Leistungsabfall führt.»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Führungskräfte und Spezialisten, die Perfektionisten sind und Mühe haben, über ihren eigenen 
Schatten zu springen sich mit dem Zeit- und Drittbesten zufrieden zu geben, obwohl es im 
Sinne des Ressourceneinsatzes das Richtige wäre.

Themen Die Perfektionistin, der Perfektionist: Was zeichnet sie aus?

Die Managementlehre ist keine exakte Wissenschaft

Nobody is perfect: Soziale Systeme sind nie 100% beherrschbar

Die Suche nach Perfektion ist vergebens – es gibt sie nicht

Mit 20% Ressourceneinsatz 80% erreichen ist besser als 100% wollen und nur 80% 
erreichen

Den Anspruch an sich selbst auf ein sinnvolles Mass bringen

Das eigene Verhalten verändern: Selbsterkenntnis, Training 

Personalisierung Nach Erhalt Ihrer Anmeldung bitten wir Sie, uns ein Briefi ng zu erstellen. Es dient uns für die 
Vorbereitung des für Sie massgeschneiderten Seminars.

Anmelde-Nr. PW605

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 8 900.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw605

Telefon
+41 71 225 40 80

Kommunikation als Führungsinstrument
Kommunikation nach innen und aussen. Training für Führungskräfte. 1 Tag.

Kommunikation ist das zentrale Instrument erfolgreicher, unternehmerischer Führung. Zum einen, um die strategischen Ziele 
des Unternehmens stufengerecht zu vermitteln und in Krisensituationen überlegt und wirkungsvoll nach innen und aussen zu 
agieren. Zum anderen, um intern und extern jene Signale wahrzunehmen und zu verstehen, die Mitarbeiter, Kollegen, Partner, 
Lieferanten, Kunden und Medien aussenden. Für beide Bereiche braucht es entsprechende Kompetenzen: Beim Erfassen 
und Analysieren der jeweiligen Situationen, beim Entwickeln und Formulieren der Kernbotschaften. Und ganz besonders: Im 
internen Auftritt, im Auftritt in den Medien, insbesondere den sozialen Medien.

Ein typisches Kundenbriefi ng: «Ich führe, indem ich kommuniziere»

«Ich als Führungskraft weiss um die Kraft der guten Kommunikation. Den grössten Teil meiner Arbeitszeit verbringe ich 
intern an Meetings oder im Gespräch mit Chefs und Mitarbeitenden, extern in Besprechungen mit Kunden und Partnern. 
Ich brauche gute Kommunikation – ich möchte einen Tag Training.»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Unternehmer, Geschäftsführer, Executives, Führungskräfte und Spezialisten, die sich mit der 
Kommunikation im Unternehmung beschäftigen.

Themen Gesicherte Erkenntnissen der Kommunikation 

Das eigene Verhalten erfahren und die eigenen Kommunikationsmöglichkeiten optimieren

Wertvolle Impulse für die tägliche Kommunikation 

Kernbotschaften formulieren und vor der Öff entlichkeit präsentieren

den Umgang mit den Medien erleben, sowie das Auftreten vor Mikrofon und der 
Kamera üben

Kommunikationstechniken, mit denen Krisensituationen gemeistert werden.

Personalisierung Dieses Seminar wird exklusiv auf die Wünsche und Bedürfnisse der Teilnehmerin oder Teil-
nehmers ausgerichtet. Sie erstellen dazu ein kurzes Briefi ng, unsere Dozierenden entwickeln 
darauf aufbauend das massgeschneiderte Seminar. 

Anmelde-Nr. PW606

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort    Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 1 massgeschneiderter Seminartag: CHF 4 900.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw606

Telefon
+41 71 225 40 80
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Locker sein – den Perfektionismus ablegen
Wer 100% perfekt sein will, steht sich selbst im Wege. 2 Tage.

Es gibt Situationen und Aufgaben, in denen Perfektionismus und eine Null-Fehler-Kultur zwingend notwendig sind. In vielen 
anderen Aufgaben ist es jedoch nötig, Fehler zu tolerieren und eine Kultur des «Trial and Error» und des «Lernen aus Fehlern» zu 
forcieren. Wer dem Perfektionismus huldigt, hat es in so einer Kultur schwer. Es braucht die Fähigkeit, loszulassen. Locker zu 
sein, nicht verbissen zu agieren, den Perfektionismus abzulegen. Der sympathische Unperfekte schlägt den unsympathischen 
Perfektionisten. Unser Training hilft, sich in solchen Rollen neu zurecht zu fi nden.

Ein typisches Kundenbriefi ng: Wie lerne ich, meinen Hang nach Perfektion abzulegen?

«Seit meiner Kindheit versuche ich, meine Aufgaben mit 100% Perfektion zu erledigen. Fühle ich mich überfordert und im 
Stress, beginne ich an mir selbst zu zweifeln. Dann genüge ich meinen eigenen Erwartungen nicht mehr, was körperlichen 
Beschwerden und Leistungsabfall führt.»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Führungskräfte und Spezialisten, die Perfektionisten sind und Mühe haben, über ihren eigenen 
Schatten zu springen sich mit dem Zeit- und Drittbesten zufrieden zu geben, obwohl es im 
Sinne des Ressourceneinsatzes das Richtige wäre.

Themen Die Perfektionistin, der Perfektionist: Was zeichnet sie aus?

Die Managementlehre ist keine exakte Wissenschaft

Nobody is perfect: Soziale Systeme sind nie 100% beherrschbar

Die Suche nach Perfektion ist vergebens – es gibt sie nicht

Mit 20% Ressourceneinsatz 80% erreichen ist besser als 100% wollen und nur 80% 
erreichen

Den Anspruch an sich selbst auf ein sinnvolles Mass bringen

Das eigene Verhalten verändern: Selbsterkenntnis, Training 

Personalisierung Nach Erhalt Ihrer Anmeldung bitten wir Sie, uns ein Briefi ng zu erstellen. Es dient uns für die 
Vorbereitung des für Sie massgeschneiderten Seminars.

Anmelde-Nr. PW605

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 8 900.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw605

Telefon
+41 71 225 40 80

Kommunikation als Führungsinstrument
Kommunikation nach innen und aussen. Training für Führungskräfte. 1 Tag.

Kommunikation ist das zentrale Instrument erfolgreicher, unternehmerischer Führung. Zum einen, um die strategischen Ziele 
des Unternehmens stufengerecht zu vermitteln und in Krisensituationen überlegt und wirkungsvoll nach innen und aussen zu 
agieren. Zum anderen, um intern und extern jene Signale wahrzunehmen und zu verstehen, die Mitarbeiter, Kollegen, Partner, 
Lieferanten, Kunden und Medien aussenden. Für beide Bereiche braucht es entsprechende Kompetenzen: Beim Erfassen 
und Analysieren der jeweiligen Situationen, beim Entwickeln und Formulieren der Kernbotschaften. Und ganz besonders: Im 
internen Auftritt, im Auftritt in den Medien, insbesondere den sozialen Medien.

Ein typisches Kundenbriefi ng: «Ich führe, indem ich kommuniziere»

«Ich als Führungskraft weiss um die Kraft der guten Kommunikation. Den grössten Teil meiner Arbeitszeit verbringe ich 
intern an Meetings oder im Gespräch mit Chefs und Mitarbeitenden, extern in Besprechungen mit Kunden und Partnern. 
Ich brauche gute Kommunikation – ich möchte einen Tag Training.»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Unternehmer, Geschäftsführer, Executives, Führungskräfte und Spezialisten, die sich mit der 
Kommunikation im Unternehmung beschäftigen.

Themen Gesicherte Erkenntnissen der Kommunikation 

Das eigene Verhalten erfahren und die eigenen Kommunikationsmöglichkeiten optimieren

Wertvolle Impulse für die tägliche Kommunikation 

Kernbotschaften formulieren und vor der Öff entlichkeit präsentieren

den Umgang mit den Medien erleben, sowie das Auftreten vor Mikrofon und der 
Kamera üben

Kommunikationstechniken, mit denen Krisensituationen gemeistert werden.

Personalisierung Dieses Seminar wird exklusiv auf die Wünsche und Bedürfnisse der Teilnehmerin oder Teil-
nehmers ausgerichtet. Sie erstellen dazu ein kurzes Briefi ng, unsere Dozierenden entwickeln 
darauf aufbauend das massgeschneiderte Seminar. 

Anmelde-Nr. PW606

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort    Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 1 massgeschneiderter Seminartag: CHF 4 900.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw606

Telefon
+41 71 225 40 80
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Seminar-Angebote:

Führungspersönlichkeit im Konfliktfall 140

Das Verhalten der Führungskraft bei Attacken und Machtkampf.

Führungsfehler erkennen und beseitigen 141

Externe Überprüfung der eigenen Führungsleistung auf Fehler.

Coaching und Mentoring verstärken 142

Neue Techniken, um Mitarbeiter zu entwickeln und zu führen.

Agilität: Warum, wofür und wie viel? 143

Wie viel Agilität benötigt mein Unternehmen und wie erlange ich diese?

Leistungsverstärker Motivation  144

Wie in den eigenen Führungsstil vermehrt einbauen? Persönliches Motivations-Coaching.

Demotivierte Mitarbeitende neu gewinnen 145

Wie vorgehen, um den Motivationsverlust zu «reparieren»?
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Führungspersönlichkeit im Konfl iktfall
Das Verhalten der Führungskraft bei Attacken und Machtkampf. 2 Tage.

Als erfolgreiche Führungspersönlichkeit wissen Sie über die Bedeutung von Ausstrahlung, Wirkung, guter Kommunikation und 
hoher sozialer Kompetenz. Sie können andere begeistern. Motivieren. Immer wieder aber gibt es Situationen, in denen es nicht 
mehr ausreicht, empathisch und sympathisch zu sein: Dann, wenn man attackiert wird, wenn es um Macht und Einfl uss geht; 
wenn es nicht mehr um Kompromisse, sondern um die Durchsetzung des eigenen Interesses und Machtanspruchs geht. Viele 
Führungskräfte haben damit Schwierigkeiten. Sie suchen Harmonie und meiden Konfl ikte. Wasa tun, wenn dies nicht geht?

Ein typisches Kundenbriefi ng: Wie reagiere ich auf Attacken und Machtkämpfe

«Ich bin ein beliebter Chef, guter Kommunikator, glaube an das Gute im Menschen und suche auch im Konfl iktfall nach 
Lösungen. Werde ich jedoch persönlich attackiert oder erkenne ich einen Machtkampf, bin ich zu wenig hart. Ich will 
lernen, Interessen auch im Konfl ikt durchzusetzen.»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Führungskräfte mit hohem Sympathiewert und hoher Motivationsfähigkeit, die im Ausnahmefall 
vermehrt Härte, Durchsetzungskraft und kompromisslosen Machtanspruch einsetzen wollen.

Themen Die empathische Führungskraft

Was, wenn die normalen Sozialkompetenzen nicht mehr genügen

Wer oben in der Hierarchie ist, muss auch Zähne zeigen können

Das persönliche Führungsverhalten bei Attacken und Machtkämpfen

Den eigenen Machtanspruch kommunizieren und durchsetzen

Personalisierung Nach Erhalt Ihrer Anmeldung bitten wir Sie, uns ein Briefi ng zu erstellen. Es dient uns für die 
Vorbereitung des für Sie massgeschneiderten Seminars.

Anmelde-Nr. PW661

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 8 900.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw661

Telefon
+41 71 225 40 80

Führungsfehler erkennen und beseitigen
Externe Überprüfung der eigenen Führungsleistung auf Fehler. 2 Tage.

Eigentlich sind Sie mit Ihrer Leistung als Führungskraft zufrieden. Für einen oder einige wenige Aspekte Ihrer Führungspersön-
lichkeit möchten Sie jedoch ein professionelle zweite Meinung einholen. Denn: Sie sind durchaus bereit dazu zu lernen. Sollte es 
in Ihrem Führungs- oder Kommunikationsverhalten etwas geben, was Sie besser machen könnten, dann wollen Sie es wissen. 
Danach treff en Sie selbst die Entscheidung ob Sie etwas an Ihrem Verhalten ändern wollen oder nicht. Wenn ja, wünschen Sie 
Training und Coaching.

Ein typisches Kundenbriefi ng: Professionelle Meinung zu meinem Führungs- und Kommunikationsverhalten

«Alles in allem bin ich eine überzeugende Führungspersönlichkeit. Es gibt aber ein paar Situationen, da verliere ich die 
Ruhe und reagiere impulsiv falsch. Das ärgert mich, ich will es ändern!»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Führungskräfte von Top bis Mittelmanagement, die individuell die eigene Führungsleistung 
und das eigene Kommunikationsverhalten überprüfen wollen und dazu eine professionelle 
Begleitung suchen.

Themen Wie führe ich?

Wie kommuniziere ich?

Welche Situationen und Herausforderungen kann ich mit meinen eigenen Führungs- 
und Kommunikationsmustern hervorragend meistern?

Wo aber stehe ich mir selbst im Wege?

Wie wirke ich auf Mitarbeitende und Kolleginnen und Kollegen?

Was will ich verändern oder verbessern?

Wie komme ich zu dieser Verhaltensveränderung?

Personalisierung Nach Erhalt Ihrer Anmeldung bitten wir Sie, uns ein Briefi ng zu erstellen. Es dient uns für die 
Vorbereitung des massgeschneiderten Seminars für Sie.

Anmelde-Nr. PW662

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 8 900.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw662

Telefon
+41 71 225 40 80
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Führungspersönlichkeit im Konfl iktfall
Das Verhalten der Führungskraft bei Attacken und Machtkampf. 2 Tage.

Als erfolgreiche Führungspersönlichkeit wissen Sie über die Bedeutung von Ausstrahlung, Wirkung, guter Kommunikation und 
hoher sozialer Kompetenz. Sie können andere begeistern. Motivieren. Immer wieder aber gibt es Situationen, in denen es nicht 
mehr ausreicht, empathisch und sympathisch zu sein: Dann, wenn man attackiert wird, wenn es um Macht und Einfl uss geht; 
wenn es nicht mehr um Kompromisse, sondern um die Durchsetzung des eigenen Interesses und Machtanspruchs geht. Viele 
Führungskräfte haben damit Schwierigkeiten. Sie suchen Harmonie und meiden Konfl ikte. Wasa tun, wenn dies nicht geht?

Ein typisches Kundenbriefi ng: Wie reagiere ich auf Attacken und Machtkämpfe

«Ich bin ein beliebter Chef, guter Kommunikator, glaube an das Gute im Menschen und suche auch im Konfl iktfall nach 
Lösungen. Werde ich jedoch persönlich attackiert oder erkenne ich einen Machtkampf, bin ich zu wenig hart. Ich will 
lernen, Interessen auch im Konfl ikt durchzusetzen.»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Führungskräfte mit hohem Sympathiewert und hoher Motivationsfähigkeit, die im Ausnahmefall 
vermehrt Härte, Durchsetzungskraft und kompromisslosen Machtanspruch einsetzen wollen.

Themen Die empathische Führungskraft

Was, wenn die normalen Sozialkompetenzen nicht mehr genügen

Wer oben in der Hierarchie ist, muss auch Zähne zeigen können

Das persönliche Führungsverhalten bei Attacken und Machtkämpfen

Den eigenen Machtanspruch kommunizieren und durchsetzen

Personalisierung Nach Erhalt Ihrer Anmeldung bitten wir Sie, uns ein Briefi ng zu erstellen. Es dient uns für die 
Vorbereitung des für Sie massgeschneiderten Seminars.

Anmelde-Nr. PW661

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 8 900.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw661

Telefon
+41 71 225 40 80

Führungsfehler erkennen und beseitigen
Externe Überprüfung der eigenen Führungsleistung auf Fehler. 2 Tage.

Eigentlich sind Sie mit Ihrer Leistung als Führungskraft zufrieden. Für einen oder einige wenige Aspekte Ihrer Führungspersön-
lichkeit möchten Sie jedoch ein professionelle zweite Meinung einholen. Denn: Sie sind durchaus bereit dazu zu lernen. Sollte es 
in Ihrem Führungs- oder Kommunikationsverhalten etwas geben, was Sie besser machen könnten, dann wollen Sie es wissen. 
Danach treff en Sie selbst die Entscheidung ob Sie etwas an Ihrem Verhalten ändern wollen oder nicht. Wenn ja, wünschen Sie 
Training und Coaching.

Ein typisches Kundenbriefi ng: Professionelle Meinung zu meinem Führungs- und Kommunikationsverhalten

«Alles in allem bin ich eine überzeugende Führungspersönlichkeit. Es gibt aber ein paar Situationen, da verliere ich die 
Ruhe und reagiere impulsiv falsch. Das ärgert mich, ich will es ändern!»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Führungskräfte von Top bis Mittelmanagement, die individuell die eigene Führungsleistung 
und das eigene Kommunikationsverhalten überprüfen wollen und dazu eine professionelle 
Begleitung suchen.

Themen Wie führe ich?

Wie kommuniziere ich?

Welche Situationen und Herausforderungen kann ich mit meinen eigenen Führungs- 
und Kommunikationsmustern hervorragend meistern?

Wo aber stehe ich mir selbst im Wege?

Wie wirke ich auf Mitarbeitende und Kolleginnen und Kollegen?

Was will ich verändern oder verbessern?

Wie komme ich zu dieser Verhaltensveränderung?

Personalisierung Nach Erhalt Ihrer Anmeldung bitten wir Sie, uns ein Briefi ng zu erstellen. Es dient uns für die 
Vorbereitung des massgeschneiderten Seminars für Sie.

Anmelde-Nr. PW662

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 8 900.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw662

Telefon
+41 71 225 40 80
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Coaching und Mentoring verstärken
Neue Techniken, um Mitarbeiter zu entwickeln und zu führen. 2 Tage.

Wir kennen es aus dem Fussball: Der Trainer steht am Spielrand, das Team bringt die Leistung. Der Erfolg gehört allen, der 
Trainer gibt sich bescheiden. Wer hingegen Einblick in das Innenleben hat, weiss: Nur dank einem hervorragenden Coaching 
und starken Mentoring wird aus Einzelkämpfern ein «Winning Team». Coaching und Mentorinfg sind zwei eff ektive Methoden, 
die zum Kompetenz-Portfolio einer erfolgreichen Führungskraft gehören. Zwei Führungsprinzipien, die selektiv immer dann 
eingesetzt werden sollten, wenn es die konkrete Situation erfordert.

Ein typisches Kundenbriefi ng: «Coaching und Mentoring einführen»

«10% unserer Mitarbeitenden sind Führungskräfte. Ich möchte die Führungsprinzipien ‹Coaching und Mentoring› bei uns 
einführen. Wie vorgehen, auf was achten?»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Führungskräfte, die ihre Coaching- und Mentoring-Kompetenz massiv ausbauen wollen.

Themen Die unterschiedlichen Führungssituationen und die daraus folgenden Herausforderungen 
an erfolgreiche Führung

Coaching als Führungsprinzip

Die eigenen Coaching-Kompetenz erkennen, entwickeln und optimieren

Mentoring als Führungsprinzip

Mentoring im eigenen Bereich einführen: Vorgehen und Praxistipps

Personalisierung Nach Erhalt Ihrer Anmeldung bitten wir Sie, uns ein Briefi ng zu erstellen. Es dient uns für die 
Vorbereitung des für Sie massgeschneiderten Seminars.

Anmelde-Nr. PW663

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort    Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 8 900.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw663

Telefon
+41 71 225 40 80

Agilität: Warum, wofür und wie viel?
Wie viel Agilität benötigt mein Unternehmen und wie erlange ich diese? 1 Tag.

Wenn das Marktumfeld dynamisch und komplex ist, wenn neue Wettbewerber, innovative Geschäftsmodelle und Digitalisierung 
die Lage verschärfen, dann braucht es ein agiles Unternehmen, das schnell und zielgerichtet Ergebnisse liefert. Viele Unter-
nehmen erkennen die Notwendigkeit zu mehr Agilität, scheitern aber auf dem Weg dazu. Das Seminar zeigt, warum Agilität so 
wichtig ist, wo sie speziell benötigt wird und wie man es schaff t, Dynamik, Entrepreneurship, Schnelligkeit, Flexibilität und 
Handlungskompetenz im Unternehmen oder Teilbereich zu etablieren.

Ein typisches Kundenbriefi ng: Nicht warten, handeln!

«Meine Mitarbeiter sind es gewohnt, zu warten, bis die Chefs Ihnen etwas anordnen. Wird nichts angeordnet, passiert 
nichts. So kann das nicht mehr weitergehen, wir brauchen Eigeninitiative und schnelles, wirksames Handeln. Schaff en 
wir dies mit einer gesunden Portion Agilität?»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Entscheidungsträger, die ihr Unternehmen oder ihren Entscheidungsbereich mit der notwendigen 
Agilität ausstatten wollen, um den tiefgreifenden Veränderungen zu begegnen.

Themen Agilität ist der Schlüssel für Vieles: Für mehr Innovation, mehr Geschwindigkeit im 
Reagieren oder mehr Kreativität im Einsatz. 

Wie lege ich fest, wer, welche Bereiche und Unternehmensteile agil werden müssen?

Neue Organisations-, Führungs- und Managementkonzepte, von SCRUM über Design-
Thinking bis zu betrieblichen Netzwerkstrukturen

Die neue Rolle der Führungskraft. Vom Entscheider zum Ermöglicher, Change Manager, 
Coach und Talent Manager

Personalisierung Nach Eingang Ihrer Anmeldung bitten wir Sie um ein Briefi ng, in welchem Sie uns Ihre 
konkreten Anforderungen an das Seminar mitteilen. Es dient uns für die Vorbereitung des 
massgeschneiderten Seminars.

Anmelde-Nr. PW664

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort    Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 1 massgeschneiderter Seminartag: CHF 5 300.– , zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw664

Telefon
+41 71 225 40 80
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Coaching und Mentoring verstärken
Neue Techniken, um Mitarbeiter zu entwickeln und zu führen. 2 Tage.

Wir kennen es aus dem Fussball: Der Trainer steht am Spielrand, das Team bringt die Leistung. Der Erfolg gehört allen, der 
Trainer gibt sich bescheiden. Wer hingegen Einblick in das Innenleben hat, weiss: Nur dank einem hervorragenden Coaching 
und starken Mentoring wird aus Einzelkämpfern ein «Winning Team». Coaching und Mentorinfg sind zwei eff ektive Methoden, 
die zum Kompetenz-Portfolio einer erfolgreichen Führungskraft gehören. Zwei Führungsprinzipien, die selektiv immer dann 
eingesetzt werden sollten, wenn es die konkrete Situation erfordert.

Ein typisches Kundenbriefi ng: «Coaching und Mentoring einführen»

«10% unserer Mitarbeitenden sind Führungskräfte. Ich möchte die Führungsprinzipien ‹Coaching und Mentoring› bei uns 
einführen. Wie vorgehen, auf was achten?»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Führungskräfte, die ihre Coaching- und Mentoring-Kompetenz massiv ausbauen wollen.

Themen Die unterschiedlichen Führungssituationen und die daraus folgenden Herausforderungen 
an erfolgreiche Führung

Coaching als Führungsprinzip

Die eigenen Coaching-Kompetenz erkennen, entwickeln und optimieren

Mentoring als Führungsprinzip

Mentoring im eigenen Bereich einführen: Vorgehen und Praxistipps

Personalisierung Nach Erhalt Ihrer Anmeldung bitten wir Sie, uns ein Briefi ng zu erstellen. Es dient uns für die 
Vorbereitung des für Sie massgeschneiderten Seminars.

Anmelde-Nr. PW663

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort    Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 8 900.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw663

Telefon
+41 71 225 40 80

Agilität: Warum, wofür und wie viel?
Wie viel Agilität benötigt mein Unternehmen und wie erlange ich diese? 1 Tag.

Wenn das Marktumfeld dynamisch und komplex ist, wenn neue Wettbewerber, innovative Geschäftsmodelle und Digitalisierung 
die Lage verschärfen, dann braucht es ein agiles Unternehmen, das schnell und zielgerichtet Ergebnisse liefert. Viele Unter-
nehmen erkennen die Notwendigkeit zu mehr Agilität, scheitern aber auf dem Weg dazu. Das Seminar zeigt, warum Agilität so 
wichtig ist, wo sie speziell benötigt wird und wie man es schaff t, Dynamik, Entrepreneurship, Schnelligkeit, Flexibilität und 
Handlungskompetenz im Unternehmen oder Teilbereich zu etablieren.

Ein typisches Kundenbriefi ng: Nicht warten, handeln!

«Meine Mitarbeiter sind es gewohnt, zu warten, bis die Chefs Ihnen etwas anordnen. Wird nichts angeordnet, passiert 
nichts. So kann das nicht mehr weitergehen, wir brauchen Eigeninitiative und schnelles, wirksames Handeln. Schaff en 
wir dies mit einer gesunden Portion Agilität?»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Entscheidungsträger, die ihr Unternehmen oder ihren Entscheidungsbereich mit der notwendigen 
Agilität ausstatten wollen, um den tiefgreifenden Veränderungen zu begegnen.

Themen Agilität ist der Schlüssel für Vieles: Für mehr Innovation, mehr Geschwindigkeit im 
Reagieren oder mehr Kreativität im Einsatz. 

Wie lege ich fest, wer, welche Bereiche und Unternehmensteile agil werden müssen?

Neue Organisations-, Führungs- und Managementkonzepte, von SCRUM über Design-
Thinking bis zu betrieblichen Netzwerkstrukturen

Die neue Rolle der Führungskraft. Vom Entscheider zum Ermöglicher, Change Manager, 
Coach und Talent Manager

Personalisierung Nach Eingang Ihrer Anmeldung bitten wir Sie um ein Briefi ng, in welchem Sie uns Ihre 
konkreten Anforderungen an das Seminar mitteilen. Es dient uns für die Vorbereitung des 
massgeschneiderten Seminars.

Anmelde-Nr. PW664

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort    Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 1 massgeschneiderter Seminartag: CHF 5 300.– , zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw664

Telefon
+41 71 225 40 80
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Leistungsverstärker Motivation
Wie in den eigenen Führungsstil vermehrt einbauen? Persönliches Motivations-Coaching.

Ein gut geführtes Unternehmen fördert Motivation. Daraus resultieren eine hohe Arbeitszufriedenheit und Freude am Arbeiten 
an gemeinsamen Zielen. Ein Unternehmen mit motivierten und dadurch engagierten Mitarbeitenden erzielt schnell einmal einen 
um 20% höheren Wirkungsgrad als andere. Verantwortlich dafür ist einzig und alleine das Management. Sie als Führungskraft 
haben es in der Hand, einen «Winning Spirit» und ein leistungsorientiertes Zusammenwirken Ihrer Mitarbeitenden zu erreichen 
– durch Ihren eigenen Führungsstil.

Ein typisches Kundenbriefi ng: Wie führe ich noch wirkungsvoller?

«Ja, ich kann führen und habe auch schon etliche Jahre Erfahrung als Leiter einer grossen Abteilung. Dennoch bin ich mit 
meinem Führungsstil selbst nicht voll zufrieden. Ich möchte mehr!»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Führungskräfte, die ihre persönliche Motivations- und Begeisterungs-Kompetenz weiter aus-
bauen und durch einen motivierenden Führungsstil ein «Winning Team» voller Agilität führen 
wollen.

Themen Kundenbedürfnisse und Kundennutzen als Basis für Markterfolg

Kundenstruktur-Analyse und wichtige Erkenntnisse

Unsere Kunden: Warum kaufen sie bei uns?

Unsere Nicht-Kunden: Warum kaufen Sie bei unseren Wettbewerbern

Big Data: Algorithmen und Crawler zur Identifi zierung der Kunden unserer 
Mitbewerber nutzen

Entwicklung geeigneter Nicht-Kunden-Akquisitionsmodelle

Personalisierung Dieses Programm besteht aus 2 massgeschneiderten, individuellen Seminartagen, plus 
telefonischem Coaching in den Zwischenphasen. Es wird exklusiv auf Ihre Bedürfnisse ausge-
richtet. Sie erstellen dazu ein kurzes Briefi ng, unsere Dozierenden entwickeln darauf aufbauend 
das massgeschneiderte Seminar. Das Programm wird nur individuell mit Ihnen durchgeführt, 
unter absoluter Diskretion.

Anmelde-Nr. PW665

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage,
 plus telefonisches Coaching in Zwischenphasen: CHF 9 900.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw665

Telefon
+41 71 225 40 80

Demotivierte Mitarbeitende neu gewinnen
Wie vorgehen, um den Motivationsverlust zu «reparieren»? 

Führungskräfte sollten grosse Motivatoren sein. Motivierte Mitarbeitende sind die Basis für Erfolg als Unternehmung. Sie sind 
aber auch Messlatte für den Erfolg der Führungskraft. Demotivation drückt die Leistung und fällt somit automatisch auf die 
Chefi n oder den Chef zurück. Die entscheidende Frage: «Wie gewinne ich demotivierte Mitarbeitende zurück?»

Ein typisches Kundenbriefi ng: Verloren gegangene Motivation reparieren

«In meinem Team herrscht eine angespannte Stimmung. Ich muss dies ändern. Können Sie mich dabei begleiten, mit mir 
das richtige Vorgehen defi nieren, die einzelnen Schritte trainieren, den Prozess begleiten?»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Führungskräfte, von Top Management bis ins Mittelmanagement, die alles daran setzen wollen, 
einen oder mehrere Mitarbeitenden mit Motivationsverlust die Freude an Zusammenarbeit und 
dem Streben nach gemeinsamen Erfolgen zurück zu geben.

Themen Gesetzmässigkeiten für Motivation am Arbeitsplatz

Die wichtigsten Gründe für Motivationsverlust der Mitarbeitenden

Risse in der Beziehung zu den eigenen Mitarbeitenden

Die Gründe für den Motivationsverlust fi nden: Mit Empathie ins Zweiergespräch

Erkennen, was gesagt wird und was eff ektiv gemeint ist

Demotivation reparieren: Die Möglichkeiten 

Durchspielen der konkreten Situation

Vorbereitung – Aktion – Nachbearbeitung – Begleitung: Wir begleiten Sie über einen Zeit-
raum von ca. 4 Wochen, bis zum erhoff ten Ziel

Personalisierung Nach Erhalt Ihrer Anmeldung bitten wir Sie, uns ein Briefi ng zu erstellen. Es dient uns für die 
Vorbereitung des für Sie massgeschneiderten Seminars.

Anmelde-Nr. PW666

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr  Leistungsbestandteile sind: Vorbereitung auf Basis Briefi ng und Telefongespräch; 
2 Tage Vorgehensplan, Repair-Konzept und Gesprächstraining, Coaching des Prozesses 
telefonisch, ein abschliessender 3. Präsenz-Tag: CHF 18 900.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw666

Telefon
+41 71 225 40 80
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Leistungsverstärker Motivation
Wie in den eigenen Führungsstil vermehrt einbauen? Persönliches Motivations-Coaching.

Ein gut geführtes Unternehmen fördert Motivation. Daraus resultieren eine hohe Arbeitszufriedenheit und Freude am Arbeiten 
an gemeinsamen Zielen. Ein Unternehmen mit motivierten und dadurch engagierten Mitarbeitenden erzielt schnell einmal einen 
um 20% höheren Wirkungsgrad als andere. Verantwortlich dafür ist einzig und alleine das Management. Sie als Führungskraft 
haben es in der Hand, einen «Winning Spirit» und ein leistungsorientiertes Zusammenwirken Ihrer Mitarbeitenden zu erreichen 
– durch Ihren eigenen Führungsstil.

Ein typisches Kundenbriefi ng: Wie führe ich noch wirkungsvoller?

«Ja, ich kann führen und habe auch schon etliche Jahre Erfahrung als Leiter einer grossen Abteilung. Dennoch bin ich mit 
meinem Führungsstil selbst nicht voll zufrieden. Ich möchte mehr!»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Führungskräfte, die ihre persönliche Motivations- und Begeisterungs-Kompetenz weiter aus-
bauen und durch einen motivierenden Führungsstil ein «Winning Team» voller Agilität führen 
wollen.

Themen Kundenbedürfnisse und Kundennutzen als Basis für Markterfolg

Kundenstruktur-Analyse und wichtige Erkenntnisse

Unsere Kunden: Warum kaufen sie bei uns?

Unsere Nicht-Kunden: Warum kaufen Sie bei unseren Wettbewerbern

Big Data: Algorithmen und Crawler zur Identifi zierung der Kunden unserer 
Mitbewerber nutzen

Entwicklung geeigneter Nicht-Kunden-Akquisitionsmodelle

Personalisierung Dieses Programm besteht aus 2 massgeschneiderten, individuellen Seminartagen, plus 
telefonischem Coaching in den Zwischenphasen. Es wird exklusiv auf Ihre Bedürfnisse ausge-
richtet. Sie erstellen dazu ein kurzes Briefi ng, unsere Dozierenden entwickeln darauf aufbauend 
das massgeschneiderte Seminar. Das Programm wird nur individuell mit Ihnen durchgeführt, 
unter absoluter Diskretion.

Anmelde-Nr. PW665

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage,
 plus telefonisches Coaching in Zwischenphasen: CHF 9 900.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw665

Telefon
+41 71 225 40 80

Demotivierte Mitarbeitende neu gewinnen
Wie vorgehen, um den Motivationsverlust zu «reparieren»? 

Führungskräfte sollten grosse Motivatoren sein. Motivierte Mitarbeitende sind die Basis für Erfolg als Unternehmung. Sie sind 
aber auch Messlatte für den Erfolg der Führungskraft. Demotivation drückt die Leistung und fällt somit automatisch auf die 
Chefi n oder den Chef zurück. Die entscheidende Frage: «Wie gewinne ich demotivierte Mitarbeitende zurück?»

Ein typisches Kundenbriefi ng: Verloren gegangene Motivation reparieren

«In meinem Team herrscht eine angespannte Stimmung. Ich muss dies ändern. Können Sie mich dabei begleiten, mit mir 
das richtige Vorgehen defi nieren, die einzelnen Schritte trainieren, den Prozess begleiten?»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Führungskräfte, von Top Management bis ins Mittelmanagement, die alles daran setzen wollen, 
einen oder mehrere Mitarbeitenden mit Motivationsverlust die Freude an Zusammenarbeit und 
dem Streben nach gemeinsamen Erfolgen zurück zu geben.

Themen Gesetzmässigkeiten für Motivation am Arbeitsplatz

Die wichtigsten Gründe für Motivationsverlust der Mitarbeitenden

Risse in der Beziehung zu den eigenen Mitarbeitenden

Die Gründe für den Motivationsverlust fi nden: Mit Empathie ins Zweiergespräch

Erkennen, was gesagt wird und was eff ektiv gemeint ist

Demotivation reparieren: Die Möglichkeiten 

Durchspielen der konkreten Situation

Vorbereitung – Aktion – Nachbearbeitung – Begleitung: Wir begleiten Sie über einen Zeit-
raum von ca. 4 Wochen, bis zum erhoff ten Ziel

Personalisierung Nach Erhalt Ihrer Anmeldung bitten wir Sie, uns ein Briefi ng zu erstellen. Es dient uns für die 
Vorbereitung des für Sie massgeschneiderten Seminars.

Anmelde-Nr. PW666

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr  Leistungsbestandteile sind: Vorbereitung auf Basis Briefi ng und Telefongespräch; 
2 Tage Vorgehensplan, Repair-Konzept und Gesprächstraining, Coaching des Prozesses 
telefonisch, ein abschliessender 3. Präsenz-Tag: CHF 18 900.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw666

Telefon
+41 71 225 40 80
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Anforderungen an das Top Management.Leadership: Teams und Bereiche führen
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Seminar-Angebote:

Leadership-Check 148

Die Qualität unserer Führungskräfte überprüfen.

Mit Veränderungs-Resistenz umgehen 149

Wenn Kreativkraft auf Sturheit stösst – und was daraus wird.

Neue Funktion – Erfolgreich führen 150

Die Vorbereitung auf eine erweiterte Führungsaufgabe

Moderne Führung ins Unternehmen tragen 151

Engagement und Unternehmertum ins Unternehmen tragen

Das St. Galler Führungsmodell 152

Die Kunst, eine Organisation zu führen.

Schlüsselpositionen optimal besetzen 153

Wie werden Führungspositionen im Unternehmen richtig vergeben?

Entscheiden als Managementaufgabe 154

Besser entscheiden in komplexen Situationen – individuell und kollektiv.

Eigene Ideen besser durchsetzen 155

Individuelles Training zur Steigerung der persönlichen Durchsetzungskraft.
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Leadership-Check
Die Qualität unserer Führungskräfte überprüfen. Projekt.

Unternehmen benötigen Führungskräfte, die ihre eigenen Mitarbeitenden für gemeinsame Ziele und Resultate begeistern 
können; die Arbeitszufriedenheit und Leistung zugleich bewirken. Wie gut sind die Führungskräfte Ihres Unternehmens? 
Unsere Methodik erlaubt eine fl ächendeckende Bewertung sämtlicher Führungskräfte. Wir analysieren mit digitalen Tools, 
wie gut Ihre Führungskräfte es verstehen, das Potenzial ihrer Mitarbeitenden zu nutzen.

Ein typisches Kundenbriefi ng: Wie können wir noch besser führen?

«Unsere 50 Führungskräfte sollen im Hinblick auf ihre Führungskompetenz bewertet werden. Die Bewertung ist dann die 
Basis für eine vertiefte, individuelle Entwicklungsstrategie, aber auch für personelle Entscheidungen.»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Oberste Führungskräfte, die einen Überblick über den Stand der Führungsqualität in ihrem 
Unternehmen als Basis für Personal- und Beförderungspolitik schaff en wollen.

Themen Neues macht Angst: Grundlegendes Prinzip

Veränderungen stossen auf Widerstand: Nur wenige Ausnahmen.

Wenn Kreativität auf Sturheit triff t: Die sozialen Prozesse

Soziale Kompetenz im proaktiven Umgang mit diesen Phänomenen

Wege zur Entkrampfung bei Veränderungs-Resistenz

Wie aus anfänglicher Skepsis und Ablehnung zunehmende Akzeptanz und Zustimmung 
entsteht

Methoden und deren Anwendung für die eigene Situation

Personalisierung Nach Erhalt Ihrer Anmeldung bitten wir Sie, uns ein Briefi ng zu erstellen. Es dient uns für die 
Vorbereitung des für Sie massgeschneiderten Seminars.

Anmelde-Nr. PW701

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Gerne erstellen wir ein massgeschneidertes Angebot.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw701

Telefon
+41 71 225 40 80

Mit Veränderungs-Resistenz umgehen
Wenn Kreativkraft auf Sturheit stösst – und was daraus wird. 2 Tage.

Sie gehören zu jenen Menschen im Unternehmen, die Neues suchen, fi nden und in das Unternehmen tragen wollen. Die Reaktion 
ist immer die selbe: Skepsis, Ablehnung, hunderte von Gründen, warum etwas nicht geht. Geben Sie nicht auf! Behalten Sie Ihre 
Kreativkraft, rütteln Sie weiter an den Pfeilern für Innovation und Business Development. Aber: Machen Sie es schlauer: Lernen 
Sie, mit Veränderungs-Resistenz umzugehen. Lernen Sie, wie sie andere für Ihre Innovationsideen begeistern, statt sich von Ihrer 
Ablehnung frustrieren zu lassen.

Ein typisches Kundenbriefi ng: Fast alle sind gegen mich, was tun?

«Ich gelte als Fantast und kreativer Spinner, als Unruheherd im Unternehmen. Dies alles, weil wir auf digitale Veränderungen 
reagieren müssen und ich viele ungeliebte Themen aktiv angehe. Ich spüre eine zunehmende Ablehnung meiner Ideen und, 
in der Folge, auch meiner Person. Was tun?»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Kreative Köpfe und innovative Denker und Macher, die mit ihren Ideen regelmässig auf 
Ablehnung stossen und dann nahe daran sind, die Flinte ins Korn werfen.

Themen Neues macht Angst: Grundlegendes Prinzip

Veränderungen stossen auf Widerstand: Nur wenige Ausnahmen.

Wenn Kreativität auf Sturheit triff t: Die sozialen Prozesse

Soziale Kompetenz im proaktiven Umgang mit diesen Phänomenen

Wege zur Entkrampfung bei Veränderungs-Resistenz

Wie aus anfänglicher Skepsis und Ablehnung zunehmende Akzeptanz und Zustimmung 
entsteht

Methoden und deren Anwendung für die eigene Situation

Personalisierung Nach Erhalt Ihrer Anmeldung bitten wir Sie, uns ein Briefi ng zu erstellen. Es dient uns für die 
Vorbereitung des für Sie massgeschneiderten Seminars.

Anmelde-Nr. PW702

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 9 500.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw702

Telefon
+41 71 225 40 80
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Leadership-Check
Die Qualität unserer Führungskräfte überprüfen. Projekt.

Unternehmen benötigen Führungskräfte, die ihre eigenen Mitarbeitenden für gemeinsame Ziele und Resultate begeistern 
können; die Arbeitszufriedenheit und Leistung zugleich bewirken. Wie gut sind die Führungskräfte Ihres Unternehmens? 
Unsere Methodik erlaubt eine fl ächendeckende Bewertung sämtlicher Führungskräfte. Wir analysieren mit digitalen Tools, 
wie gut Ihre Führungskräfte es verstehen, das Potenzial ihrer Mitarbeitenden zu nutzen.

Ein typisches Kundenbriefi ng: Wie können wir noch besser führen?

«Unsere 50 Führungskräfte sollen im Hinblick auf ihre Führungskompetenz bewertet werden. Die Bewertung ist dann die 
Basis für eine vertiefte, individuelle Entwicklungsstrategie, aber auch für personelle Entscheidungen.»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Oberste Führungskräfte, die einen Überblick über den Stand der Führungsqualität in ihrem 
Unternehmen als Basis für Personal- und Beförderungspolitik schaff en wollen.

Themen Neues macht Angst: Grundlegendes Prinzip

Veränderungen stossen auf Widerstand: Nur wenige Ausnahmen.

Wenn Kreativität auf Sturheit triff t: Die sozialen Prozesse

Soziale Kompetenz im proaktiven Umgang mit diesen Phänomenen

Wege zur Entkrampfung bei Veränderungs-Resistenz

Wie aus anfänglicher Skepsis und Ablehnung zunehmende Akzeptanz und Zustimmung 
entsteht

Methoden und deren Anwendung für die eigene Situation

Personalisierung Nach Erhalt Ihrer Anmeldung bitten wir Sie, uns ein Briefi ng zu erstellen. Es dient uns für die 
Vorbereitung des für Sie massgeschneiderten Seminars.

Anmelde-Nr. PW701

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Gerne erstellen wir ein massgeschneidertes Angebot.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw701

Telefon
+41 71 225 40 80

Mit Veränderungs-Resistenz umgehen
Wenn Kreativkraft auf Sturheit stösst – und was daraus wird. 2 Tage.

Sie gehören zu jenen Menschen im Unternehmen, die Neues suchen, fi nden und in das Unternehmen tragen wollen. Die Reaktion 
ist immer die selbe: Skepsis, Ablehnung, hunderte von Gründen, warum etwas nicht geht. Geben Sie nicht auf! Behalten Sie Ihre 
Kreativkraft, rütteln Sie weiter an den Pfeilern für Innovation und Business Development. Aber: Machen Sie es schlauer: Lernen 
Sie, mit Veränderungs-Resistenz umzugehen. Lernen Sie, wie sie andere für Ihre Innovationsideen begeistern, statt sich von Ihrer 
Ablehnung frustrieren zu lassen.

Ein typisches Kundenbriefi ng: Fast alle sind gegen mich, was tun?

«Ich gelte als Fantast und kreativer Spinner, als Unruheherd im Unternehmen. Dies alles, weil wir auf digitale Veränderungen 
reagieren müssen und ich viele ungeliebte Themen aktiv angehe. Ich spüre eine zunehmende Ablehnung meiner Ideen und, 
in der Folge, auch meiner Person. Was tun?»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Kreative Köpfe und innovative Denker und Macher, die mit ihren Ideen regelmässig auf 
Ablehnung stossen und dann nahe daran sind, die Flinte ins Korn werfen.

Themen Neues macht Angst: Grundlegendes Prinzip

Veränderungen stossen auf Widerstand: Nur wenige Ausnahmen.

Wenn Kreativität auf Sturheit triff t: Die sozialen Prozesse

Soziale Kompetenz im proaktiven Umgang mit diesen Phänomenen

Wege zur Entkrampfung bei Veränderungs-Resistenz

Wie aus anfänglicher Skepsis und Ablehnung zunehmende Akzeptanz und Zustimmung 
entsteht

Methoden und deren Anwendung für die eigene Situation

Personalisierung Nach Erhalt Ihrer Anmeldung bitten wir Sie, uns ein Briefi ng zu erstellen. Es dient uns für die 
Vorbereitung des für Sie massgeschneiderten Seminars.

Anmelde-Nr. PW702

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 9 500.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw702

Telefon
+41 71 225 40 80
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Neue Funktion – Erfolgreich führen
Die Vorbereitung auf eine erweiterte Führungsaufgabe. 2 Tage.

Sie stehen vor einer neuen Herausforderung: Eine berufl iche Veränderung erweitert Ihre Führungsverantwortung, Führung 
wird für Sie wichtiger als bisher. Die Qualität Ihrer Führung, die Art und Weise, wie Sie Ihre Mitarbeitenden gewinnen und für 
gemeinsame Ziele motivieren können, wird wesentlich über Ihren eigenen Erfolg entscheiden. Die erstem 100 Tage sind dabei 
die wichtigsten. Wäre es da nicht gut, sich darauf vorzubereiten?

Ein typisches Kundenbriefi ng: Auf mich wartet eine grosse Aufgabe.

«In 2 Monaten übernehme ich eine Aufgabe mit deutlich grösserer Führungsverantwortung als bisher. Ich möchte mich 
vorbereiten: Wie werde ich als neue Chefi n in meiner neuen Funktion zur respektierten Führungspersönlichkeit?»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Führungskräfte, die bereits befördert wurden oder vor einer neuen Führungsaufgabe stehen 
und sich optimal auf die ersten 100 Tage vorbereiten wollen.

Themen Mehr Mitarbeiter, komplexere Führungssituation

Die Erwartung an Führungspersönlichkeiten

Gesteigerte Führungsverantwortung wahrnehmen

Das persönliche Führungsmodell, persönliche Führungsprinzipien

Der eigene Führungsstil: Sind Anpassungen nötig

Führungsfehler vermeiden

Zur respektierten Führungspersönlichkeit werden

Personalisierung Nach Erhalt Ihrer Anmeldung bitten wir Sie, uns ein Briefi ng zu erstellen. Es dient uns für die 
Vorbereitung des für Sie massgeschneiderten Seminars.

Anmelde-Nr. PW703

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 9 700.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw703

Telefon
+41 71 225 40 80

Moderne Führung ins Unternehmen tragen
Engagement und Unternehmertum ins Unternehmen tragen. 2 Tage.

Klassische Führung entspringt einem einfachen Muster: Der Chef denkt und ordnet an, die Mitarbeitenden stellen sich darauf 
ein und führen aus. Noch heute fi nden sich dieses Führungsstil-Muster in vielen Unternehmen. Modere Führung jedoch geht 
völlig anders: Unternehmen brauchen nicht Mitarbeitende, die darauf warten, bis man Ihnen Aufgaben zuteilt. Sie brauchen 
Mitdenker und Mitgestalter, die selbst Ideen entwickeln, Impulse setzen, eigenständig aktiv werden und mit unternehmerischem 
Elan an der Realisierung der Mission, Vision, Strategie und Zielerreichung arbeiten.

Ein typisches Kundenbriefi ng: Liebe Mitarbeitenden: Traut Euch und werdet aktiv!

«Mein Vorgänger hat autoritär geführt. Was er nicht angeordnet hat, ist nicht passiert. Ich aber möchte die Eigeninitiative 
meiner Mitarbeitenden nutzen. Wie schaff e ich diese Führungs-Transformation?»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Executives, Unternehmer/innen und ergebnisverantwortliche Führungskräfte, die einen modernen 
Führungsansatz in einem traditionell geführten Unternehmen etablieren wollen.

Themen Autoritäre Führung: Wo passt sie noch?

Selbstorganisation und Agilität: Worin besteht der Unterschied der neuen Führung?

Den Führungsstil im Unternehmen verändern

Kommunizieren, wie Führung in Zukunft sein soll

Zeigen, worin eigenes Handeln zum Wohle des Unternehmens besteht

Den Führungs-Wandel bewirken: Eine Knochenarbeit im Geschäftsalltag

Dem neuen Führungsstil zum Durchbruch verhelfen

Personalisierung Nach Erhalt Ihrer Anmeldung bitten wir Sie, uns ein Briefi ng zu erstellen. Es dient uns für die 
Vorbereitung des für Sie massgeschneiderten Seminars.

Anmelde-Nr. PW704

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 9 700.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw704

Telefon
+41 71 225 40 80



St. Gallen Business School 151

Neue Funktion – Erfolgreich führen
Die Vorbereitung auf eine erweiterte Führungsaufgabe. 2 Tage.

Sie stehen vor einer neuen Herausforderung: Eine berufl iche Veränderung erweitert Ihre Führungsverantwortung, Führung 
wird für Sie wichtiger als bisher. Die Qualität Ihrer Führung, die Art und Weise, wie Sie Ihre Mitarbeitenden gewinnen und für 
gemeinsame Ziele motivieren können, wird wesentlich über Ihren eigenen Erfolg entscheiden. Die erstem 100 Tage sind dabei 
die wichtigsten. Wäre es da nicht gut, sich darauf vorzubereiten?

Ein typisches Kundenbriefi ng: Auf mich wartet eine grosse Aufgabe.

«In 2 Monaten übernehme ich eine Aufgabe mit deutlich grösserer Führungsverantwortung als bisher. Ich möchte mich 
vorbereiten: Wie werde ich als neue Chefi n in meiner neuen Funktion zur respektierten Führungspersönlichkeit?»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Führungskräfte, die bereits befördert wurden oder vor einer neuen Führungsaufgabe stehen 
und sich optimal auf die ersten 100 Tage vorbereiten wollen.

Themen Mehr Mitarbeiter, komplexere Führungssituation

Die Erwartung an Führungspersönlichkeiten

Gesteigerte Führungsverantwortung wahrnehmen

Das persönliche Führungsmodell, persönliche Führungsprinzipien

Der eigene Führungsstil: Sind Anpassungen nötig

Führungsfehler vermeiden

Zur respektierten Führungspersönlichkeit werden

Personalisierung Nach Erhalt Ihrer Anmeldung bitten wir Sie, uns ein Briefi ng zu erstellen. Es dient uns für die 
Vorbereitung des für Sie massgeschneiderten Seminars.

Anmelde-Nr. PW703

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 9 700.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw703

Telefon
+41 71 225 40 80

Moderne Führung ins Unternehmen tragen
Engagement und Unternehmertum ins Unternehmen tragen. 2 Tage.

Klassische Führung entspringt einem einfachen Muster: Der Chef denkt und ordnet an, die Mitarbeitenden stellen sich darauf 
ein und führen aus. Noch heute fi nden sich dieses Führungsstil-Muster in vielen Unternehmen. Modere Führung jedoch geht 
völlig anders: Unternehmen brauchen nicht Mitarbeitende, die darauf warten, bis man Ihnen Aufgaben zuteilt. Sie brauchen 
Mitdenker und Mitgestalter, die selbst Ideen entwickeln, Impulse setzen, eigenständig aktiv werden und mit unternehmerischem 
Elan an der Realisierung der Mission, Vision, Strategie und Zielerreichung arbeiten.

Ein typisches Kundenbriefi ng: Liebe Mitarbeitenden: Traut Euch und werdet aktiv!

«Mein Vorgänger hat autoritär geführt. Was er nicht angeordnet hat, ist nicht passiert. Ich aber möchte die Eigeninitiative 
meiner Mitarbeitenden nutzen. Wie schaff e ich diese Führungs-Transformation?»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Executives, Unternehmer/innen und ergebnisverantwortliche Führungskräfte, die einen modernen 
Führungsansatz in einem traditionell geführten Unternehmen etablieren wollen.

Themen Autoritäre Führung: Wo passt sie noch?

Selbstorganisation und Agilität: Worin besteht der Unterschied der neuen Führung?

Den Führungsstil im Unternehmen verändern

Kommunizieren, wie Führung in Zukunft sein soll

Zeigen, worin eigenes Handeln zum Wohle des Unternehmens besteht

Den Führungs-Wandel bewirken: Eine Knochenarbeit im Geschäftsalltag

Dem neuen Führungsstil zum Durchbruch verhelfen

Personalisierung Nach Erhalt Ihrer Anmeldung bitten wir Sie, uns ein Briefi ng zu erstellen. Es dient uns für die 
Vorbereitung des für Sie massgeschneiderten Seminars.

Anmelde-Nr. PW704

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 9 700.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw704

Telefon
+41 71 225 40 80
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Das St. Galler Führungsmodell
Die Kunst, eine Organisation zu führen. 2 Tage.

Führung ist mehr als Mitarbeiterführung. Mehr als motivieren, kommunizieren, loben und sanktionieren. Wer eine grössere 
Unternehmenseinheit oder gar ein Unternehmen führt, merkt schnell: Nur mit Lob, Tadel und selbst hoher Sozialkompetenz 
kann Vieles nicht erreicht werden. Es braucht ein zweite, zusätzliche Art der Führung: Eine Führung, die durch Lenkungseingriff e 
und Systemgestaltung bewirkt, dass sich das Unternehmen oder der eigene Verantwortungsbereich in die gewollte Richtung 
bewegt. Sie ergänzt all das, was unter Mitarbeiterführung verstanden wird. Mit dieser Führungsphilosophie hat St. Gallen seit 
den 70er-Jahren des letzten Jahrhunderts die Welt der «Unternehmensführung» geprägt.

Ein typisches Kundenbriefi ng: Gute Führung – neu gedacht.

«Wie kann ich meine eigenen Führungsprinzipien in unsere Organisation hineintragen: Agilität; Selbstorganisation; 
motivierende Anreize. Ich will Freiräume schaff en und Möglichkeiten zur Entfaltung geben. Und damit in die gewollte 
Richtung lenken.»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Oberste und obere Führungskräfte, die das St. Galler Führungsmodell – und damit einen der 
wirkungsvollsten Praxisansätze – für das eigene Unternehmen anwenden wollen.

Themen Menschen machen mehr oder weniger, was sie wollen

Soziale Systeme sind nicht beherrschbar

Führung Vieler geht anders: Durch Systemeingriff e und Systemgestaltung

Das St.Galler Führungsmodell – Führung neu konzipiert

Wie eine Vielzahl von Menschen auf gemeinsame Ziele ausgerichtet werden

Wie durch kleine Eingriff e grosse Wirkung erzielt wird

Die Anwendung der Erkenntnisse für das eigene Unternehmen

Personalisierung Nach Erhalt Ihrer Anmeldung bitten wir Sie, uns ein Briefi ng zu erstellen. Es dient uns für die 
Vorbereitung des für Sie massgeschneiderten Seminars.

Anmelde-Nr. PW705

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 9 700.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw705

Telefon
+41 71 225 40 80

Schlüsselpositionen optimal besetzen
Wie werden Führungspositionen im Unternehmen richtig vergeben? 1 Tag.

Ein optimal zusammengesetztes Führungsteam kann einen gewaltigen Wettbewerbsvorteil bedeuten. Ein falsch besetztes oder 
falsch zusammengesetztes Managementteam kann eine Unternehmung zerstören. Wer wichtige Positionen im Management 
zu besetzen hat, sollte sich daher intensiv mit der Frage beschäftigen: «Wer ist die oder der Beste für diese Position?» Das 
Seminar zeigt, auf was es ankommt und wie weitsichtige personelle Entscheidungen vorbereitet und getroff en werden. Es hilft, 
im eigene Unternehmen die richtigen personellen Entscheidungen zu treff en.

Ein typisches Kundenbriefi ng: Wie besetze ich die freie Stelle?

«Bei uns ist die Stelle eines Business Unit Managers neu zu besetzen. 2 Interne Kandidaten erwarten, berücksichtigt zu 
werden. Ich selbst möchte aber auch externe Kandidaten in ein Assessment einbeziehen. Wichtig dabei: Ich will keinen der 
internen Kandidaten frustrieren und keinen verlieren? Welches Wissen gibt es dazu und wie soll ich vorgehen?»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Entscheidungsträger aus dem Top- und Executive Management, Unternehmer, Mitglieder von 
Aufsichtsorganen.

Themen Wie werden Schlüsselpositionen besetzt?

Wie eine einzige Person die Unternehmenskultur verändern kann

Die wirklichen Kosten und Schäden einer Fehlbesetzung

Der optimale Prozessablauf: Die bestmögliche Entscheidung treff en

Vertrauensbasis vorhanden oder aufbaubar?

Die Bedeutung des «Bauchgefühls»

Personalisierung Dieses Tagesseminar wird exklusiv auf die Wünsche und Bedürfnisse der Teilnehmerin oder 
Teilnehmers ausgerichtet. Sie erstellen dazu ein kurzes Briefi ng, unsere Dozierenden entwickeln 
darauf aufbauend das massgeschneiderte Seminar. 

Anmelde-Nr. PW706

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 1 massgeschneiderter Seminartag: CHF 5 900.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw706

Telefon
+41 71 225 40 80
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Das St. Galler Führungsmodell
Die Kunst, eine Organisation zu führen. 2 Tage.

Führung ist mehr als Mitarbeiterführung. Mehr als motivieren, kommunizieren, loben und sanktionieren. Wer eine grössere 
Unternehmenseinheit oder gar ein Unternehmen führt, merkt schnell: Nur mit Lob, Tadel und selbst hoher Sozialkompetenz 
kann Vieles nicht erreicht werden. Es braucht ein zweite, zusätzliche Art der Führung: Eine Führung, die durch Lenkungseingriff e 
und Systemgestaltung bewirkt, dass sich das Unternehmen oder der eigene Verantwortungsbereich in die gewollte Richtung 
bewegt. Sie ergänzt all das, was unter Mitarbeiterführung verstanden wird. Mit dieser Führungsphilosophie hat St. Gallen seit 
den 70er-Jahren des letzten Jahrhunderts die Welt der «Unternehmensführung» geprägt.

Ein typisches Kundenbriefi ng: Gute Führung – neu gedacht.

«Wie kann ich meine eigenen Führungsprinzipien in unsere Organisation hineintragen: Agilität; Selbstorganisation; 
motivierende Anreize. Ich will Freiräume schaff en und Möglichkeiten zur Entfaltung geben. Und damit in die gewollte 
Richtung lenken.»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Oberste und obere Führungskräfte, die das St. Galler Führungsmodell – und damit einen der 
wirkungsvollsten Praxisansätze – für das eigene Unternehmen anwenden wollen.

Themen Menschen machen mehr oder weniger, was sie wollen

Soziale Systeme sind nicht beherrschbar

Führung Vieler geht anders: Durch Systemeingriff e und Systemgestaltung

Das St.Galler Führungsmodell – Führung neu konzipiert

Wie eine Vielzahl von Menschen auf gemeinsame Ziele ausgerichtet werden

Wie durch kleine Eingriff e grosse Wirkung erzielt wird

Die Anwendung der Erkenntnisse für das eigene Unternehmen

Personalisierung Nach Erhalt Ihrer Anmeldung bitten wir Sie, uns ein Briefi ng zu erstellen. Es dient uns für die 
Vorbereitung des für Sie massgeschneiderten Seminars.

Anmelde-Nr. PW705

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 9 700.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw705

Telefon
+41 71 225 40 80

Schlüsselpositionen optimal besetzen
Wie werden Führungspositionen im Unternehmen richtig vergeben? 1 Tag.

Ein optimal zusammengesetztes Führungsteam kann einen gewaltigen Wettbewerbsvorteil bedeuten. Ein falsch besetztes oder 
falsch zusammengesetztes Managementteam kann eine Unternehmung zerstören. Wer wichtige Positionen im Management 
zu besetzen hat, sollte sich daher intensiv mit der Frage beschäftigen: «Wer ist die oder der Beste für diese Position?» Das 
Seminar zeigt, auf was es ankommt und wie weitsichtige personelle Entscheidungen vorbereitet und getroff en werden. Es hilft, 
im eigene Unternehmen die richtigen personellen Entscheidungen zu treff en.

Ein typisches Kundenbriefi ng: Wie besetze ich die freie Stelle?

«Bei uns ist die Stelle eines Business Unit Managers neu zu besetzen. 2 Interne Kandidaten erwarten, berücksichtigt zu 
werden. Ich selbst möchte aber auch externe Kandidaten in ein Assessment einbeziehen. Wichtig dabei: Ich will keinen der 
internen Kandidaten frustrieren und keinen verlieren? Welches Wissen gibt es dazu und wie soll ich vorgehen?»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Entscheidungsträger aus dem Top- und Executive Management, Unternehmer, Mitglieder von 
Aufsichtsorganen.

Themen Wie werden Schlüsselpositionen besetzt?

Wie eine einzige Person die Unternehmenskultur verändern kann

Die wirklichen Kosten und Schäden einer Fehlbesetzung

Der optimale Prozessablauf: Die bestmögliche Entscheidung treff en

Vertrauensbasis vorhanden oder aufbaubar?

Die Bedeutung des «Bauchgefühls»

Personalisierung Dieses Tagesseminar wird exklusiv auf die Wünsche und Bedürfnisse der Teilnehmerin oder 
Teilnehmers ausgerichtet. Sie erstellen dazu ein kurzes Briefi ng, unsere Dozierenden entwickeln 
darauf aufbauend das massgeschneiderte Seminar. 

Anmelde-Nr. PW706

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 1 massgeschneiderter Seminartag: CHF 5 900.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw706

Telefon
+41 71 225 40 80
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Entscheiden als Managementaufgabe
Besser entscheiden in komplexen Situationen - individuell und kollektiv. 2 Tage.

Managen heisst entscheiden. Wie wird in Ihrem Unternehmen entschieden? Wie werden Entscheidungen umgesetzt? Was 
passiert, obwohl nie entschieden? Gerade im unternehmerischen Kontext sollten Entscheidungen nachvollziehbar sein und dabei 
sowohl vergangene Erfahrungen wie auch die Veränderungen eines dynamischen Umfeldes systematisch mit einbeziehen. 
Welche Entscheidungslogik passt zu welcher Situation? Konzeptionelle Hintergründe, sachliche Umstände und psychologische 
Anomalien – dieses Seminar gewährt alle Bezüge, die für eine pragmatische, professionelle Entscheidungsfi ndung benötigt werden.

Ein typisches Kundenbriefi ng: Besser entscheiden, Entscheidungen besser umsetzen

«In unserem dezentral organisierten Unternehmen treff en viele Führungskräfte viele wichtige Entscheidungen. Zugleich 
wird vieles, was entschieden werden sollte, nicht entschieden. Wie kann ich die Summe der Entscheidungen in meinem 
Verantwortungsbereich optimieren?»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe CEOs, Vorstände, Geschäftsführer, Direktoren, Unternehmer, Geschäftsbereichs-Verantwort-
liche, Business Units, funktional Verantwortliche, High Potentials

Themen Wie Führungskräfte entscheiden – und was sie damit auslösen

Spektrum von Entscheidungsarten – und deren Implikationen

Fünf Phasen der Entscheidungsfi ndung – und Wege der Optimierung

Das MIDDI-Konzept zum Umgang mit situativer Komplexität

Rationale und irrationale Entscheidungsaspekte (psychologische Anomalien)

Welche Entscheidungslogik passt?

Entscheidungswirkung, Controlling und fortlaufendes Lernen

Das eigene Entscheidungsverhalten optimieren

Personalisierung Dieses 2-tägige Seminar wird exklusiv auf die Wünsche und Bedürfnisse der Teilnehmerin 
oder des Teilnehmers ausgerichtet. Sie erstellen dazu ein kurzes Briefi ng, unsere Dozierenden 
entwickeln darauf aufbauend das massgeschneiderte Seminar.

Anmelde-Nr. PW707

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 9 700.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw707

Telefon
+41 71 225 40 80

Eigene Ideen besser durchsetzen
Individuelles Training zur Steigerung der persönlichen Durchsetzungskraft. 2 Tage.

Sie als Führungskraft sind ständig in einer Situation, in der Sie andere von Ihren Ideen überzeugen müssen: Kollegen, Chefs, 
Entscheidungsgremien, Mitarbeitende, Geschäftspartner. Dazu braucht es ganz besondere rhetorische und kommunikative 
Fähigkeiten. Sie wollen ja überzeugen – und nicht manipulieren oder dank Ihrer hierarchischen Stellung etwas durchdrücken, 
was Ihre Gesprächspartner ablehnen. Es ist ein schmaler Grat zwischen «Umsetzen dank Überzeugen» und «Umsetzung durch 
Druck». Wer eigene Ideen wirklich durchsetzen will, wer Kraft in der «Execution» entfalten will, sollte die sympathische Form 
der Durchsetzungskraft gezielt trainieren.

Ein typisches Kundenbriefi ng: Wie erhalte ich Unterstützung für meine Ideen?

«Man sagt von mir, dass ich viele gute Ideen habe, damit aber immer wieder an internen Widerständen oder Barrieren 
schon in der frühen Phase scheitere. Meine Überzeugungskunst ist zu schwach.»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Leistungsträger, die andere von ihren Ideen überzeugen wollen – und sich durch gezieltes 
Einzeltraining darin massiv verbessern wollen.

Themen Ich bin ein Macher – wenn man mich machen lässt!

Ideen habe ich viele, aber andere entscheiden darüber, ob ich sie realisieren kann

Daher brauche ich vor allem eines: Kompetenz im Überzeugen

Wie gut bin ich darin, meine Ideen intern bei den Entscheidungsträgern zu verkaufen?

Wie gut bin ich darin, Mitarbeitende , aber auch notwendige Unterstützer aus anderen 
Bereichen zu motivieren, meine Idee aktiv zu unterstützen?

Training – Training – Training: Die persönliche Durchsetzungskraft erleben und optimieren

Personalisierung Nach Erhalt Ihrer Anmeldung bitten wir Sie, uns ein Briefi ng zu erstellen. Es dient uns für die 
Vorbereitung des für Sie massgeschneiderten Seminars.

Anmelde-Nr. PW708

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 9 500.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw708

Telefon
+41 71 225 40 80
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Entscheiden als Managementaufgabe
Besser entscheiden in komplexen Situationen - individuell und kollektiv. 2 Tage.

Managen heisst entscheiden. Wie wird in Ihrem Unternehmen entschieden? Wie werden Entscheidungen umgesetzt? Was 
passiert, obwohl nie entschieden? Gerade im unternehmerischen Kontext sollten Entscheidungen nachvollziehbar sein und dabei 
sowohl vergangene Erfahrungen wie auch die Veränderungen eines dynamischen Umfeldes systematisch mit einbeziehen. 
Welche Entscheidungslogik passt zu welcher Situation? Konzeptionelle Hintergründe, sachliche Umstände und psychologische 
Anomalien – dieses Seminar gewährt alle Bezüge, die für eine pragmatische, professionelle Entscheidungsfi ndung benötigt werden.

Ein typisches Kundenbriefi ng: Besser entscheiden, Entscheidungen besser umsetzen

«In unserem dezentral organisierten Unternehmen treff en viele Führungskräfte viele wichtige Entscheidungen. Zugleich 
wird vieles, was entschieden werden sollte, nicht entschieden. Wie kann ich die Summe der Entscheidungen in meinem 
Verantwortungsbereich optimieren?»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe CEOs, Vorstände, Geschäftsführer, Direktoren, Unternehmer, Geschäftsbereichs-Verantwort-
liche, Business Units, funktional Verantwortliche, High Potentials

Themen Wie Führungskräfte entscheiden – und was sie damit auslösen

Spektrum von Entscheidungsarten – und deren Implikationen

Fünf Phasen der Entscheidungsfi ndung – und Wege der Optimierung

Das MIDDI-Konzept zum Umgang mit situativer Komplexität

Rationale und irrationale Entscheidungsaspekte (psychologische Anomalien)

Welche Entscheidungslogik passt?

Entscheidungswirkung, Controlling und fortlaufendes Lernen

Das eigene Entscheidungsverhalten optimieren

Personalisierung Dieses 2-tägige Seminar wird exklusiv auf die Wünsche und Bedürfnisse der Teilnehmerin 
oder des Teilnehmers ausgerichtet. Sie erstellen dazu ein kurzes Briefi ng, unsere Dozierenden 
entwickeln darauf aufbauend das massgeschneiderte Seminar.

Anmelde-Nr. PW707

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 9 700.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw707

Telefon
+41 71 225 40 80

Eigene Ideen besser durchsetzen
Individuelles Training zur Steigerung der persönlichen Durchsetzungskraft. 2 Tage.

Sie als Führungskraft sind ständig in einer Situation, in der Sie andere von Ihren Ideen überzeugen müssen: Kollegen, Chefs, 
Entscheidungsgremien, Mitarbeitende, Geschäftspartner. Dazu braucht es ganz besondere rhetorische und kommunikative 
Fähigkeiten. Sie wollen ja überzeugen – und nicht manipulieren oder dank Ihrer hierarchischen Stellung etwas durchdrücken, 
was Ihre Gesprächspartner ablehnen. Es ist ein schmaler Grat zwischen «Umsetzen dank Überzeugen» und «Umsetzung durch 
Druck». Wer eigene Ideen wirklich durchsetzen will, wer Kraft in der «Execution» entfalten will, sollte die sympathische Form 
der Durchsetzungskraft gezielt trainieren.

Ein typisches Kundenbriefi ng: Wie erhalte ich Unterstützung für meine Ideen?

«Man sagt von mir, dass ich viele gute Ideen habe, damit aber immer wieder an internen Widerständen oder Barrieren 
schon in der frühen Phase scheitere. Meine Überzeugungskunst ist zu schwach.»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Leistungsträger, die andere von ihren Ideen überzeugen wollen – und sich durch gezieltes 
Einzeltraining darin massiv verbessern wollen.

Themen Ich bin ein Macher – wenn man mich machen lässt!

Ideen habe ich viele, aber andere entscheiden darüber, ob ich sie realisieren kann

Daher brauche ich vor allem eines: Kompetenz im Überzeugen

Wie gut bin ich darin, meine Ideen intern bei den Entscheidungsträgern zu verkaufen?

Wie gut bin ich darin, Mitarbeitende , aber auch notwendige Unterstützer aus anderen 
Bereichen zu motivieren, meine Idee aktiv zu unterstützen?

Training – Training – Training: Die persönliche Durchsetzungskraft erleben und optimieren

Personalisierung Nach Erhalt Ihrer Anmeldung bitten wir Sie, uns ein Briefi ng zu erstellen. Es dient uns für die 
Vorbereitung des für Sie massgeschneiderten Seminars.

Anmelde-Nr. PW708

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 9 500.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw708

Telefon
+41 71 225 40 80
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Anforderungen an das Top Management.Kommunikation
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Seminar-Angebote:

Führen durch Kommunikation 158

Gute Kommunikation und motivierende Gespräche mit Mitarbeitenden.

Neue Konzepte an Mitarbeitende kommunizieren 159

Wie gute Kommunikation strategische Ziele und Konzepte nach  
innen und aussen transportiert.

Kommunikation und Verhalten im Unternehmen 160

Welches Verhalten erwarten wir von unseren Führungskräften und  
Leistungsträgern?

Medientraining – Auftrittskompetenz 161

Executives und Führungskräfte im öffentlichen Auftritt.
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Führen durch Kommunikation
Gute Kommunikation und motivierende Gespräche mit Mitarbeitenden. 2 Tage Training.

Mit welchen Gefühlen verlässt ein Mitarbeiter das Büro seines Chefs, mit dem er sich 30 Minuten lang unterhalten hat? Findet 
er ihn gut, kompetent, fair, empathisch, motivierend, fördernd, fordernd? Oder ist er froh, dass das Gespräch endlich zu Ende 
ist und kehrt mehr oder weniger frustriert an seinen Arbeitsplatz zurück? Was oft den Unterschied ausmacht: Die Kunst der 
gewinnenden Kommunikation und motivierende Gesprächsführung.

Ein typisches Kundenbriefi ng: Die Kunst der motivierenden Gesprächsführung

«Irgendwie spüre ich, dass es mir in den meisten Gesprächen mit Mitarbeitenden und Kollegen nicht gelingt, eine 
motivierende Grundstimmung zu verbreiten. Liegt es an mir und was sollte ich ändern?»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Das Training der motivierenden Gesprächsführung eignet sich für Führungskräfte und Spezia-
listen aus allen Bereichen.

Themen Die Gesetzmässigkeiten für eine gewinnende, motivierende Kommunikation

Den eigenen Kommunikations- und Gesprächsstil erkennen und verstehen

Die Wirkung auf Mitarbeitende: Die eigene Führungspersönlichkeit

Handlungsbedarf erkennen, Veränderungen im Kommunikationsverhalten selbst bestimmen

Training Typischer Gespräche aus der eigenen Berufsrealität

Personalisierung Dieses Programm besteht aus 2 intensiven Trainingstagen. Es wird exklusiv auf Ihre Bedürf-
nisse ausgerichtet. Sie erstellen dazu ein kurzes Briefi ng, unsere Dozierenden entwickeln dar-
auf aufbauend das massgeschneiderte Seminar. Das Programm wird nur individuell mit Ihnen 
durchgeführt, unter absoluter Diskretion.

Anmelde-Nr. PW761

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 9 600.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw761

Telefon
+41 71 225 40 80

Neue Konzepte an Mitarbeitende kommunizieren
Wie gute Kommunikation strategische Ziele und Konzepte nach innen und aussen transportiert. 1 Tag.

Die meisten Unternehmen geben sich wohlformulierte strategische Ziele. Nur allzu oft werden diese aber nicht verstanden: 
Weder von den Mitarbeitenden, noch von der relevanten Öff entlichkeit. Wie können die strategischen Ziele sich in der Unter-
nehmung ausbreiten und in der Öff entlichkeit wahrgenommen werden? Dazu braucht es eine umfassende Kommunikations-
Strategie im Unternehmen. Sie beinhaltet die Frage: «Wie können komplex formulierte Konzepte und Strategien verständlich 
formuliert und schlicht nachvollziehbar gemacht werden?»

Ein typisches Kundenbriefi ng: Die Strategie allen verständlich machen

«Unsere strategischen Ziele müssen am Ort des Geschehens umgesetzt werden. Genau dort aber wird die Strategie nicht 
verstanden. Wie vorgehen, um sie so zu kommunizieren, dass Kraft für die Implementierung entsteht?»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Geschäftsführer, Führungskräfte der obersten und oberen Stufe und Spezialisten, die in einer 
Unternehmung für die Kommunikation Verantwortung tragen.

Themen Analyse der geltenden oder in Entwicklung begriff enen Strategie: Ist sie verständlich, 
ist sie treff end?

Kann die Strategie verbal vermittelt werden? Test durch Auftritte vor der Kamera.

Wie verfasse ich die Strategie in einem Statement, wie vermittle ich sie in einem Interview, 
in einem Gespräch, in einem Talk?

Wie entwickle ich die entsprechenden Kernbotschaften, wie formuliere ich sie und wie 
präsentiere ich sie vor der Belegschaft, den Medien, vor der Kamera?

Wie bereite ich mich für den Auftritt vor der Belegschaft vor? Wie schreibe ich eine Rede?

Personalisierung Nach Erhalt Ihrer Anmeldung bitten wir Sie, uns ein Briefi ng zu erstellen. Es dient uns für die 
Vorbereitung des für Sie massgeschneiderten Seminars.

Anmelde-Nr. PW762

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 1 massgeschneiderter Seminartag: CHF 5 900.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw762

Telefon
+41 71 225 40 80
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Führen durch Kommunikation
Gute Kommunikation und motivierende Gespräche mit Mitarbeitenden. 2 Tage Training.

Mit welchen Gefühlen verlässt ein Mitarbeiter das Büro seines Chefs, mit dem er sich 30 Minuten lang unterhalten hat? Findet 
er ihn gut, kompetent, fair, empathisch, motivierend, fördernd, fordernd? Oder ist er froh, dass das Gespräch endlich zu Ende 
ist und kehrt mehr oder weniger frustriert an seinen Arbeitsplatz zurück? Was oft den Unterschied ausmacht: Die Kunst der 
gewinnenden Kommunikation und motivierende Gesprächsführung.

Ein typisches Kundenbriefi ng: Die Kunst der motivierenden Gesprächsführung

«Irgendwie spüre ich, dass es mir in den meisten Gesprächen mit Mitarbeitenden und Kollegen nicht gelingt, eine 
motivierende Grundstimmung zu verbreiten. Liegt es an mir und was sollte ich ändern?»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Das Training der motivierenden Gesprächsführung eignet sich für Führungskräfte und Spezia-
listen aus allen Bereichen.

Themen Die Gesetzmässigkeiten für eine gewinnende, motivierende Kommunikation

Den eigenen Kommunikations- und Gesprächsstil erkennen und verstehen

Die Wirkung auf Mitarbeitende: Die eigene Führungspersönlichkeit

Handlungsbedarf erkennen, Veränderungen im Kommunikationsverhalten selbst bestimmen

Training Typischer Gespräche aus der eigenen Berufsrealität

Personalisierung Dieses Programm besteht aus 2 intensiven Trainingstagen. Es wird exklusiv auf Ihre Bedürf-
nisse ausgerichtet. Sie erstellen dazu ein kurzes Briefi ng, unsere Dozierenden entwickeln dar-
auf aufbauend das massgeschneiderte Seminar. Das Programm wird nur individuell mit Ihnen 
durchgeführt, unter absoluter Diskretion.

Anmelde-Nr. PW761

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 9 600.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw761

Telefon
+41 71 225 40 80

Neue Konzepte an Mitarbeitende kommunizieren
Wie gute Kommunikation strategische Ziele und Konzepte nach innen und aussen transportiert. 1 Tag.

Die meisten Unternehmen geben sich wohlformulierte strategische Ziele. Nur allzu oft werden diese aber nicht verstanden: 
Weder von den Mitarbeitenden, noch von der relevanten Öff entlichkeit. Wie können die strategischen Ziele sich in der Unter-
nehmung ausbreiten und in der Öff entlichkeit wahrgenommen werden? Dazu braucht es eine umfassende Kommunikations-
Strategie im Unternehmen. Sie beinhaltet die Frage: «Wie können komplex formulierte Konzepte und Strategien verständlich 
formuliert und schlicht nachvollziehbar gemacht werden?»

Ein typisches Kundenbriefi ng: Die Strategie allen verständlich machen

«Unsere strategischen Ziele müssen am Ort des Geschehens umgesetzt werden. Genau dort aber wird die Strategie nicht 
verstanden. Wie vorgehen, um sie so zu kommunizieren, dass Kraft für die Implementierung entsteht?»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Geschäftsführer, Führungskräfte der obersten und oberen Stufe und Spezialisten, die in einer 
Unternehmung für die Kommunikation Verantwortung tragen.

Themen Analyse der geltenden oder in Entwicklung begriff enen Strategie: Ist sie verständlich, 
ist sie treff end?

Kann die Strategie verbal vermittelt werden? Test durch Auftritte vor der Kamera.

Wie verfasse ich die Strategie in einem Statement, wie vermittle ich sie in einem Interview, 
in einem Gespräch, in einem Talk?

Wie entwickle ich die entsprechenden Kernbotschaften, wie formuliere ich sie und wie 
präsentiere ich sie vor der Belegschaft, den Medien, vor der Kamera?

Wie bereite ich mich für den Auftritt vor der Belegschaft vor? Wie schreibe ich eine Rede?

Personalisierung Nach Erhalt Ihrer Anmeldung bitten wir Sie, uns ein Briefi ng zu erstellen. Es dient uns für die 
Vorbereitung des für Sie massgeschneiderten Seminars.

Anmelde-Nr. PW762

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 1 massgeschneiderter Seminartag: CHF 5 900.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw762

Telefon
+41 71 225 40 80
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Kommunikation und Verhalten im Unternehmen
Welches Verhalten erwarten wir von unseren Führungskräften und Leistungsträgern? 2 Tage.

In jedem Unternehmen gibt es Entwicklungen, die niemand angeordnet oder entschieden hat. Wo Freiräume grosszügig gewährt 
werden, werden diese genutzt. Menschen tendieren dazu, ihr «Territorium» auszudehnen. Nach der Politik der kleinen Schritte 
testen sie aus, was geht und was nicht. Ohne klare Spielregeln ergibt sich so im Laufe der Zeit ein Verhalten, das für das Unter-
nehmen suboptimal ist. Richtig dagegen wäre, das gewollte Verhalten der Führungskräfte, Leistungsträger und Mitarbeitenden 
in einem «Verhaltenscodex» festzuschreiben und im Geschäftsalltag dann auch einzufordern.

Ein typisches Kundenbriefi ng: Schluss mit dem negativen Umgang miteinander!

«Seit einiger Zeit sehe ich eine veränderte Komunikationskultur im Unternehmen. Der Umgang untereinander ist rauher 
geworden. Ein unglückliches Wort ergibt das nächste, zunehmend gibt es böse E-Mails und frustrierte Empfänger. Was tun?»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Führungskräfte, die eine geregelte und positive Kommunikationskultur im Unternehmen pfl egen. 

Themen Die Kommunikationskultur im Unternehmen

Der Umgang miteinander, im Team und teamübergreifend

Die Kommunikationsanalyse 1: Wer motiviert, dankt, fördert, unterstützt?

Die Kommunikationsanalyse 2: Wer frustriert, droht, verdächtigt, beleidigt?

Die gewollte Kommunikation

Den Umgang miteinander regeln, das gewollte Verhalten festlegen

Verhaltenstraining für Management und Mitarbeitende

Die positive Kommunikationskultur im Unternehmen verankern

Personalisierung Nach Eingang Ihrer Anmeldung bitten wir Sie um ein Briefi ng, in welchem Sie uns Ihre kon-
kreten Anforderungen an das Seminar mitteilen. Es dient uns für die Vorbereitung des mass-
geschneiderten 2-Tages-Seminars.

Anmelde-Nr. PW763

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 9 500.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw763

Telefon
+41 71 225 40 80

Medientraining – Auftrittskompetenz
Executives und Führungskräfte im öff entlichen Auftritt. 1 Tag Training.

Der moderne Manager wird immer mehr zur Marke. Er tritt nach innen und aussen auf. Er hat in den Medien Radio, Fernsehen 
und Internet präsent zu sein. Immer mehr Firmen nutzen zudem die sozialen Medien, um nach innen und nach aussen ihre 
Produkte, ihre Dienstleistungen und Angebote bekannt zu machen. Und zunehmend ist es der Chef, der seine Unternehmung 
zu repräsentieren hat. Der öff entliche Auftritt hat seine Tücken. Der Manager wird ganzheitlich wahrgenommen. Seine Sprache, 
sein Sprechfl uss, sein Wortschatz. Kurz: Seine verbalen und nonverbalen Fähigkeiten werden verknüpft mit seinem Erschei-
nungsbild, mit Kleidung und Aussehen. In diesem Trainings-Seminar optimieren Sie Ihre Auftrittskompetenz.

Ein typisches Kundenbriefi ng: Ich möchte mein Auftreten in den Medien optimieren

«Immer öfter komme ich unverhoff t in die Lage, Kernbotschaften über unser Unternehmen in den Medien kommunikativ, 
verständlich und in gewinnender Form in die Öff entlichkeit zu tragen. Daher will ich meine Auftrittskomptenz trainieren 
und ausbauen.»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Unternehmer, Geschäftsführer, Führungskräfte der obersten und oberen Stufen und Spezialisten 

Themen Die gesicherten, theoretischen Erkenntnisse der Kommunikation

Beispiele: Was macht gute Kommunikation aus?

Formen der Kommunikation: Das Statement, das Interview, das Gespräch, die 
Diskussionsrunde, der Talk.

Wo stehe ich, welche kommunikativen Fähigkeiten habe ich, welche sind zu optimieren, 
welche zu korrigieren. Wie erscheine ich? 

Kernbotschaften entwickeln, formulieren und vor der Kamera präsentieren

Intensives Training des Auftritts nach innen und aussen

Personalisierung Nach Erhalt Ihrer Anmeldung bitten wir Sie, uns ein Briefi ng zu erstellen. Es dient uns für die 
Vorbereitung des für Sie massgeschneiderten Seminars.

Anmelde-Nr. PW764

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 1 massgeschneiderter Seminartag: CHF 5 900.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw764

Telefon
+41 71 225 40 80
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Kommunikation und Verhalten im Unternehmen
Welches Verhalten erwarten wir von unseren Führungskräften und Leistungsträgern? 2 Tage.

In jedem Unternehmen gibt es Entwicklungen, die niemand angeordnet oder entschieden hat. Wo Freiräume grosszügig gewährt 
werden, werden diese genutzt. Menschen tendieren dazu, ihr «Territorium» auszudehnen. Nach der Politik der kleinen Schritte 
testen sie aus, was geht und was nicht. Ohne klare Spielregeln ergibt sich so im Laufe der Zeit ein Verhalten, das für das Unter-
nehmen suboptimal ist. Richtig dagegen wäre, das gewollte Verhalten der Führungskräfte, Leistungsträger und Mitarbeitenden 
in einem «Verhaltenscodex» festzuschreiben und im Geschäftsalltag dann auch einzufordern.

Ein typisches Kundenbriefi ng: Schluss mit dem negativen Umgang miteinander!

«Seit einiger Zeit sehe ich eine veränderte Komunikationskultur im Unternehmen. Der Umgang untereinander ist rauher 
geworden. Ein unglückliches Wort ergibt das nächste, zunehmend gibt es böse E-Mails und frustrierte Empfänger. Was tun?»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Führungskräfte, die eine geregelte und positive Kommunikationskultur im Unternehmen pfl egen. 

Themen Die Kommunikationskultur im Unternehmen

Der Umgang miteinander, im Team und teamübergreifend

Die Kommunikationsanalyse 1: Wer motiviert, dankt, fördert, unterstützt?

Die Kommunikationsanalyse 2: Wer frustriert, droht, verdächtigt, beleidigt?

Die gewollte Kommunikation

Den Umgang miteinander regeln, das gewollte Verhalten festlegen

Verhaltenstraining für Management und Mitarbeitende

Die positive Kommunikationskultur im Unternehmen verankern

Personalisierung Nach Eingang Ihrer Anmeldung bitten wir Sie um ein Briefi ng, in welchem Sie uns Ihre kon-
kreten Anforderungen an das Seminar mitteilen. Es dient uns für die Vorbereitung des mass-
geschneiderten 2-Tages-Seminars.

Anmelde-Nr. PW763

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 9 500.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw763

Telefon
+41 71 225 40 80

Medientraining – Auftrittskompetenz
Executives und Führungskräfte im öff entlichen Auftritt. 1 Tag Training.

Der moderne Manager wird immer mehr zur Marke. Er tritt nach innen und aussen auf. Er hat in den Medien Radio, Fernsehen 
und Internet präsent zu sein. Immer mehr Firmen nutzen zudem die sozialen Medien, um nach innen und nach aussen ihre 
Produkte, ihre Dienstleistungen und Angebote bekannt zu machen. Und zunehmend ist es der Chef, der seine Unternehmung 
zu repräsentieren hat. Der öff entliche Auftritt hat seine Tücken. Der Manager wird ganzheitlich wahrgenommen. Seine Sprache, 
sein Sprechfl uss, sein Wortschatz. Kurz: Seine verbalen und nonverbalen Fähigkeiten werden verknüpft mit seinem Erschei-
nungsbild, mit Kleidung und Aussehen. In diesem Trainings-Seminar optimieren Sie Ihre Auftrittskompetenz.

Ein typisches Kundenbriefi ng: Ich möchte mein Auftreten in den Medien optimieren

«Immer öfter komme ich unverhoff t in die Lage, Kernbotschaften über unser Unternehmen in den Medien kommunikativ, 
verständlich und in gewinnender Form in die Öff entlichkeit zu tragen. Daher will ich meine Auftrittskomptenz trainieren 
und ausbauen.»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Unternehmer, Geschäftsführer, Führungskräfte der obersten und oberen Stufen und Spezialisten 

Themen Die gesicherten, theoretischen Erkenntnisse der Kommunikation

Beispiele: Was macht gute Kommunikation aus?

Formen der Kommunikation: Das Statement, das Interview, das Gespräch, die 
Diskussionsrunde, der Talk.

Wo stehe ich, welche kommunikativen Fähigkeiten habe ich, welche sind zu optimieren, 
welche zu korrigieren. Wie erscheine ich? 

Kernbotschaften entwickeln, formulieren und vor der Kamera präsentieren

Intensives Training des Auftritts nach innen und aussen

Personalisierung Nach Erhalt Ihrer Anmeldung bitten wir Sie, uns ein Briefi ng zu erstellen. Es dient uns für die 
Vorbereitung des für Sie massgeschneiderten Seminars.

Anmelde-Nr. PW764

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 1 massgeschneiderter Seminartag: CHF 5 900.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw764

Telefon
+41 71 225 40 80
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Anforderungen an das Top Management.Umsetzen in Finanzielle Resultate
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Seminar-Angebote:

Geschäftsbericht lesen. Dank Bilanzanalyse verstehen.  164

Jahresabschlüsse systematisch lesen und interpretieren. Auch gut versteckte  
Informationen erkennen und richtig interpretieren.

Verlustprodukte von Gewinnbringern unterscheiden 165

Wo verlieren wir Geld? Wo gewinnen wir Geld? Das Management Accounting  
zur Optimierung der Sortimentsstrategie nutzen.

Financial Models zur Bewertung von Investitionen 166

Excel-basierte Investitions- und Unternehmensbewertungen   
modellieren und implementieren.

Shareholder Value Management 167

Das Unternehmen für Kapitalgeber attraktiv machen. Nachhaltige  
Wertorientierung im Unternehmen konsequent umsetzen.



164 St. Gallen Business School

Geschäftsbericht lesen. Dank Bilanzanalyse verstehen
Jahresabschlüsse systematisch lesen und interpretieren. Auch gut versteckte Informationen erkennen und 
richtig interpretieren. 2 Tage.

Dieses 2-Tages-Seminar hilft, systematisch und fundiert Jahresabschlüsse und Bilanzen zu analysieren und interpretieren, um 
daraus ein fundiertes Bild über das untersuchte Unternehmen zu erhalten. Sie lernen, den eigenen Jahresbericht, aber auch 
jenen der Wettbewerber kritisch zu hinterfragen. Sie lernen, die fi nanzielle Situation eines Unternehmens aus einer Mehrjahres-
Perspektive zu betrachten. Dies erlaubt, wichtige Rückschlüsse auf den strategischen und fi nanziellen Handlungsbedarf zu 
tätigen und das Unternehmen in eine erfolgreiche Zukunft zu lenken.

Ein typisches Kundenbriefi ng: Wie lese ich einen Jahresbericht

«In meiner berufl ichen Position muss ich zunehmend Geschäftsberichte lesen, analysieren und verstehen: Von Tochter- und 
Beteiligungsgesellschaften, oder potenziellen Übernahme-Kandidaten. Dies alles, ohne ein Experte im Finanzbereich zu 
sein. Ich erwarte einen Crash Kurs mit Vertiefung meines Wissens anhand realer Fälle.»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe CEO, Vorstände, Direktoren, Geschäftsführer, CFO sowie alle Entscheidungsträger, die sich ein 
Bild über Unternehmen, Beteiligungen oder Konkurrenzunternehmen verschaff en wollen.

Themen Analyse des unternehmerischen Vermögens, z.B. Sachanlagen, Working Capital

Finanz- und Kapitalstrukturanalyse

Untersuchung der statischen und dynamischen Liquidität, Cash Flow Analyse

Durchleuchten der Erfolgslage und Analyse nachhaltiger Gewinnchancen

Kennzahlen-Benchmarking zur realistischen Einschätzung der Ergebnisse

Systematische Bilanzanalyse mit Excel

Berücksichtigung der Grenzen einer kennzahlengestützten Bilanzanalyse

Personalisierung Nach Erhalt Ihrer Anmeldung bitten wir Sie, uns ein Briefi ng zu erstellen. Es dient uns für die 
Vorbereitung des für Sie massgeschneiderten Seminars.

Anmelde-Nr. PW900

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 9 500.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw900

Telefon
+41 71 225 40 80

Verlustprodukte von Gewinnbringern unterscheiden
Wo verlieren wir Geld? Wo gewinnen wir Geld? Das Management Accounting zur Optimierung der 
Sortimentsstrategie nutzen. 2 Tage.

Wie häufi g werden scheinbar altbewährte Produkte und Dienstleistungen am Markt angeboten, ohne wirklich zum Erfolg Ihres 
Unternehmens beizutragen? Dabei ist es durchaus möglich, «Renner» von «Pennern» zu unterscheiden und so Ihr Produktportfolio 
neu aufzustellen. Dieses Seminar hilft Ihnen dabei zu erkennen, wo sich eine Elimination, Variation oder komplette Neugestaltung 
von Produkten oder Dienstleistungen lohnen könnte.

Ein typisches Kundenbriefi ng: Verlustbringer erkennen, renditeoptimales Sortiment festlegen

«Im Lauf der Jahre ist unser Angebot an Produkten und Serviceleistungen ausgefranst. Wir sind viel breiter aufgestellt, als es 
aus Kunden- und Marktsicht notwendig ist. Zugleich treibt diese Sortiments-Vielfalt unsere Kosten und unsere Komplexität. 
Wie vorgehen, um Spreu von Weizen zu trennen? Wie können wir Management Accounting zur Bestimmung des optimalen 
Sortiments nutzen?»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe (Kosten- und Vertriebs-) Controller, Geschäftsführer, CFO sowie ergebnis-verantwortliche 
Entscheidungsträger, die Verlustbringer abbauen und mit Gewinnbringern wachsen wollen.

Themen Deckungsbeitrags- und gewinnstarke Produkte und Dienstleistungen ermitteln

Kosten- und Erlösverhalten bei Änderungen des Marktumfeldes verstehen

Produkt- und Overhead-Kosten gezielt beeinfl ussen

Die Produktpalette neu gestalten

Excel-basierte Analysen erstellen

Die ergebnis-orientierte Sortimentsbereinigung

Personalisierung Dieses Seminar wird exklusiv auf die Wünsche und Bedürfnisse der Teilnehmerin oder des 
Teilnehmers ausgerichtet. Sie erstellen dazu ein kurzes Briefi ng, unsere Dozierenden entwickeln 
darauf aufbauend das massgeschneiderte Seminar.

Anmelde-Nr. PW901

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 11 000.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw901

Telefon
+41 71 225 40 80
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Geschäftsbericht lesen. Dank Bilanzanalyse verstehen
Jahresabschlüsse systematisch lesen und interpretieren. Auch gut versteckte Informationen erkennen und 
richtig interpretieren. 2 Tage.

Dieses 2-Tages-Seminar hilft, systematisch und fundiert Jahresabschlüsse und Bilanzen zu analysieren und interpretieren, um 
daraus ein fundiertes Bild über das untersuchte Unternehmen zu erhalten. Sie lernen, den eigenen Jahresbericht, aber auch 
jenen der Wettbewerber kritisch zu hinterfragen. Sie lernen, die fi nanzielle Situation eines Unternehmens aus einer Mehrjahres-
Perspektive zu betrachten. Dies erlaubt, wichtige Rückschlüsse auf den strategischen und fi nanziellen Handlungsbedarf zu 
tätigen und das Unternehmen in eine erfolgreiche Zukunft zu lenken.

Ein typisches Kundenbriefi ng: Wie lese ich einen Jahresbericht

«In meiner berufl ichen Position muss ich zunehmend Geschäftsberichte lesen, analysieren und verstehen: Von Tochter- und 
Beteiligungsgesellschaften, oder potenziellen Übernahme-Kandidaten. Dies alles, ohne ein Experte im Finanzbereich zu 
sein. Ich erwarte einen Crash Kurs mit Vertiefung meines Wissens anhand realer Fälle.»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe CEO, Vorstände, Direktoren, Geschäftsführer, CFO sowie alle Entscheidungsträger, die sich ein 
Bild über Unternehmen, Beteiligungen oder Konkurrenzunternehmen verschaff en wollen.

Themen Analyse des unternehmerischen Vermögens, z.B. Sachanlagen, Working Capital

Finanz- und Kapitalstrukturanalyse

Untersuchung der statischen und dynamischen Liquidität, Cash Flow Analyse

Durchleuchten der Erfolgslage und Analyse nachhaltiger Gewinnchancen

Kennzahlen-Benchmarking zur realistischen Einschätzung der Ergebnisse

Systematische Bilanzanalyse mit Excel

Berücksichtigung der Grenzen einer kennzahlengestützten Bilanzanalyse

Personalisierung Nach Erhalt Ihrer Anmeldung bitten wir Sie, uns ein Briefi ng zu erstellen. Es dient uns für die 
Vorbereitung des für Sie massgeschneiderten Seminars.

Anmelde-Nr. PW900

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 9 500.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw900

Telefon
+41 71 225 40 80

Verlustprodukte von Gewinnbringern unterscheiden
Wo verlieren wir Geld? Wo gewinnen wir Geld? Das Management Accounting zur Optimierung der 
Sortimentsstrategie nutzen. 2 Tage.

Wie häufi g werden scheinbar altbewährte Produkte und Dienstleistungen am Markt angeboten, ohne wirklich zum Erfolg Ihres 
Unternehmens beizutragen? Dabei ist es durchaus möglich, «Renner» von «Pennern» zu unterscheiden und so Ihr Produktportfolio 
neu aufzustellen. Dieses Seminar hilft Ihnen dabei zu erkennen, wo sich eine Elimination, Variation oder komplette Neugestaltung 
von Produkten oder Dienstleistungen lohnen könnte.

Ein typisches Kundenbriefi ng: Verlustbringer erkennen, renditeoptimales Sortiment festlegen

«Im Lauf der Jahre ist unser Angebot an Produkten und Serviceleistungen ausgefranst. Wir sind viel breiter aufgestellt, als es 
aus Kunden- und Marktsicht notwendig ist. Zugleich treibt diese Sortiments-Vielfalt unsere Kosten und unsere Komplexität. 
Wie vorgehen, um Spreu von Weizen zu trennen? Wie können wir Management Accounting zur Bestimmung des optimalen 
Sortiments nutzen?»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe (Kosten- und Vertriebs-) Controller, Geschäftsführer, CFO sowie ergebnis-verantwortliche 
Entscheidungsträger, die Verlustbringer abbauen und mit Gewinnbringern wachsen wollen.

Themen Deckungsbeitrags- und gewinnstarke Produkte und Dienstleistungen ermitteln

Kosten- und Erlösverhalten bei Änderungen des Marktumfeldes verstehen

Produkt- und Overhead-Kosten gezielt beeinfl ussen

Die Produktpalette neu gestalten

Excel-basierte Analysen erstellen

Die ergebnis-orientierte Sortimentsbereinigung

Personalisierung Dieses Seminar wird exklusiv auf die Wünsche und Bedürfnisse der Teilnehmerin oder des 
Teilnehmers ausgerichtet. Sie erstellen dazu ein kurzes Briefi ng, unsere Dozierenden entwickeln 
darauf aufbauend das massgeschneiderte Seminar.

Anmelde-Nr. PW901

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 11 000.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw901

Telefon
+41 71 225 40 80
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Financial Models zur Bewertung von Investitionen
Excel-basierte Investitions- und Unternehmensbewertungen modellieren und implementieren. 1 Tag.

Operative Cashfl ows, Ertragsberechnung, Working Capital, Finanzierungselemente: Aus solchen Bausteinen bestehen die meisten 
Excel-basierten Modelle zur ökonomischen Bewertung von Investitionsvorhaben, Projekten oder Unternehmen (Financial Models). 
Sie führen zu kapitalintensiven Entscheidungen über Investitionen oder Desinvestitionen. Ein fehlerhaftes Spreadsheet kann 
zu gravierenden Fehlentscheidungen führen. Sie lernen, alle wichtigen Bewertungsbausteine zu bedenken sowie aussagekräftige 
Kennzahlen zur Entscheidungsfi ndung zu generieren.

Ein typisches Kundenbriefi ng: Mein eigenes Financial Model zur Bewertung von Investitionen

«Um Investitionen zu bewerten, verwenden wir bei uns diverse Finanzielle Modelle. Ich würde diese gerne besser verstehen 
und richtig anwenden. Zugleich fehlen mir als Entscheidungsträger einige wichtige Aspekte, die in der Beurteilung über 
Sinn oder Unsinn einer Innovation zu kurz kommen.»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Executives und Führungskräfte mit Ergebnisverantwortung und dem Ziel, die Methodik zur 
Bewertung von Investitionsprojekten zu verfeinern und/oder gekonnt anzuwenden.

Themen Tips & Tricks zum effi  zienten Arbeiten in komplexen Spreadsheets

Do’s and Don’ts für eff ektive Financial Models

Schritt-für-Schritt-Modellierung aller wichtigen Bausteine eines Financial Models

Einbau von Fehlersuchen & Plausibilitätsprüfungen zur Sicherstellung der Validität

Defi nition, Analyse und Visualisierung entscheidungsrelevanter Kennzahlen, z.B. NPV, 
Rentabilität, Amortisationsdauer, Break-Even-Analysen etc.

Flexibilisierung und Optimierung der Financial Models, ggf. mit VBA-Programmierung

Personalisierung Nach Erhalt Ihrer Anmeldung bitten wir Sie, uns ein Briefi ng zu erstellen. Es dient uns für die 
Vorbereitung des für Sie massgeschneiderten Seminars.

Anmelde-Nr. PW902

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 1 massgeschneiderter Seminartag: CHF 6 900.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw902

Telefon
+41 71 225 40 80

Shareholder Value Management
Das Unternehmen für Kapitalgeber attraktiv machen. Nachhaltige Wertorientierung im Unternehmen konsequent 
umsetzen. 2 Tage.

Was ist der Unternehmenswert und vor allem: wie kann er gesteigert werden? Die Beantwortung dieser Kernfrage des Share-
holder Value Managements hilft Ihnen dabei, Ihr Unternehmen für bestehende und potenzielle Kapitalgeber attraktiv zu 
machen. Gezielt für Ihr Unternehmen besprechen wir Ansatzpunkte zur Unternehmenswertsteigerung. Der Fokus liegt auf 
identifi zieren, messbar machen und implementieren geeigneter Programme und Massnahmen.

Ein typisches Kundenbriefi ng: Den Unternehmenswert steigern – sozialverträglich.

«Unsere Eigner denken in Rendite. Die Rentabilität des eingesetzten Eigenkapitals soll vor allem durch eine erhebliche 
Wertsteigerung des Unternehmens erreicht werden. Was bedeutet dies für mich als Mitglied des Vorstands, CEO oder 
Verwaltungsrat (CH)? Wie entsteht Unternehmenswert und welche Programme sind dafür einzuleiten?»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Entscheidungsträger, die Shareholder Value Steigerung als ein wichtiges fi nanzwirtschaftliches 
Ziel ansehen und an der Wertsteigerung des Unternehmens einen Beitrag leisten wollen.

Themen Kapitalmärkte, CAPM & Co. – die Grundlagen der Wertorientierung

Defi nition und Implementierung wertorientierter Kennzahlen, z.B. Wertbeitrag 
(«Value Added») etc.

Identifi kation von Werttreibern zur Unternehmenswertsteigerung

Kapitalkosten verstehen und zielgerichtet beeinfl ussen

Umsetzen der Wertorientierung durch konsequentes Controlling

Herunterbrechen der Wertorientierung auf Investitionsvorhaben

Personalisierung Dieses Tagesseminar wird exklusiv auf die Wünsche und Bedürfnisse der Teilnehmerin oder des 
Teilnehmers ausgerichtet. Sie erstellen dazu ein kurzes Briefi ng, unsere Dozierenden entwickeln 
darauf aufbauend das massgeschneiderte Seminar. 

Anmelde-Nr. PW903

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 12 000.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw903

Telefon
+41 71 225 40 80
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Financial Models zur Bewertung von Investitionen
Excel-basierte Investitions- und Unternehmensbewertungen modellieren und implementieren. 1 Tag.

Operative Cashfl ows, Ertragsberechnung, Working Capital, Finanzierungselemente: Aus solchen Bausteinen bestehen die meisten 
Excel-basierten Modelle zur ökonomischen Bewertung von Investitionsvorhaben, Projekten oder Unternehmen (Financial Models). 
Sie führen zu kapitalintensiven Entscheidungen über Investitionen oder Desinvestitionen. Ein fehlerhaftes Spreadsheet kann 
zu gravierenden Fehlentscheidungen führen. Sie lernen, alle wichtigen Bewertungsbausteine zu bedenken sowie aussagekräftige 
Kennzahlen zur Entscheidungsfi ndung zu generieren.

Ein typisches Kundenbriefi ng: Mein eigenes Financial Model zur Bewertung von Investitionen

«Um Investitionen zu bewerten, verwenden wir bei uns diverse Finanzielle Modelle. Ich würde diese gerne besser verstehen 
und richtig anwenden. Zugleich fehlen mir als Entscheidungsträger einige wichtige Aspekte, die in der Beurteilung über 
Sinn oder Unsinn einer Innovation zu kurz kommen.»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Executives und Führungskräfte mit Ergebnisverantwortung und dem Ziel, die Methodik zur 
Bewertung von Investitionsprojekten zu verfeinern und/oder gekonnt anzuwenden.

Themen Tips & Tricks zum effi  zienten Arbeiten in komplexen Spreadsheets

Do’s and Don’ts für eff ektive Financial Models

Schritt-für-Schritt-Modellierung aller wichtigen Bausteine eines Financial Models

Einbau von Fehlersuchen & Plausibilitätsprüfungen zur Sicherstellung der Validität

Defi nition, Analyse und Visualisierung entscheidungsrelevanter Kennzahlen, z.B. NPV, 
Rentabilität, Amortisationsdauer, Break-Even-Analysen etc.

Flexibilisierung und Optimierung der Financial Models, ggf. mit VBA-Programmierung

Personalisierung Nach Erhalt Ihrer Anmeldung bitten wir Sie, uns ein Briefi ng zu erstellen. Es dient uns für die 
Vorbereitung des für Sie massgeschneiderten Seminars.

Anmelde-Nr. PW902

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 1 massgeschneiderter Seminartag: CHF 6 900.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw902

Telefon
+41 71 225 40 80

Shareholder Value Management
Das Unternehmen für Kapitalgeber attraktiv machen. Nachhaltige Wertorientierung im Unternehmen konsequent 
umsetzen. 2 Tage.

Was ist der Unternehmenswert und vor allem: wie kann er gesteigert werden? Die Beantwortung dieser Kernfrage des Share-
holder Value Managements hilft Ihnen dabei, Ihr Unternehmen für bestehende und potenzielle Kapitalgeber attraktiv zu 
machen. Gezielt für Ihr Unternehmen besprechen wir Ansatzpunkte zur Unternehmenswertsteigerung. Der Fokus liegt auf 
identifi zieren, messbar machen und implementieren geeigneter Programme und Massnahmen.

Ein typisches Kundenbriefi ng: Den Unternehmenswert steigern – sozialverträglich.

«Unsere Eigner denken in Rendite. Die Rentabilität des eingesetzten Eigenkapitals soll vor allem durch eine erhebliche 
Wertsteigerung des Unternehmens erreicht werden. Was bedeutet dies für mich als Mitglied des Vorstands, CEO oder 
Verwaltungsrat (CH)? Wie entsteht Unternehmenswert und welche Programme sind dafür einzuleiten?»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Entscheidungsträger, die Shareholder Value Steigerung als ein wichtiges fi nanzwirtschaftliches 
Ziel ansehen und an der Wertsteigerung des Unternehmens einen Beitrag leisten wollen.

Themen Kapitalmärkte, CAPM & Co. – die Grundlagen der Wertorientierung

Defi nition und Implementierung wertorientierter Kennzahlen, z.B. Wertbeitrag 
(«Value Added») etc.

Identifi kation von Werttreibern zur Unternehmenswertsteigerung

Kapitalkosten verstehen und zielgerichtet beeinfl ussen

Umsetzen der Wertorientierung durch konsequentes Controlling

Herunterbrechen der Wertorientierung auf Investitionsvorhaben

Personalisierung Dieses Tagesseminar wird exklusiv auf die Wünsche und Bedürfnisse der Teilnehmerin oder des 
Teilnehmers ausgerichtet. Sie erstellen dazu ein kurzes Briefi ng, unsere Dozierenden entwickeln 
darauf aufbauend das massgeschneiderte Seminar. 

Anmelde-Nr. PW903

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 12 000.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw903

Telefon
+41 71 225 40 80
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Anforderungen an das Top Management.Die Unternehmerfamilie

Family Office
Vermögen aufbauen. Vermögen anlegen.

Vermögen sichern. Vermögen weitergeben.

Für Unternehmerinnen und Unternehmer. Für Aktionäre aus
Familienunternehmen. Für Geschäftsführer und Familienvertreter

aus dem Mittelstand.
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Seminar-Angebote:

Privatvermögen aufbauen  170

Von der gut rentierenden Firma zum Privatvermögen der Unternehmerfamilie.

Die finanzielle Unabhängigkeit des Unternehmers 171

«Nur nicht von Banken abhängig sein!»

Die Strategie zum Vermögensaufbau  172

Gute Zeiten des Unternehmens für den Vermögensaufbau nutzen.

Family Office: Nachhaltige Wertsteigerung  173

Was schafft und was vernichtet Wert? Die Strategie der Wertsteigerung.

Dividenden- und Ausschüttungspolitik im Familienunternehmen 174

Wie viel Geld in Firma belassen, wie viel ausschütten?

Meine Kinder als Nachfolger 175

Können Sie es? Wollen sie es?



170 St. Gallen Business School

Privatvermögen aufbauen
Von der gut rentierenden Firma zum Privatvermögen der Unternehmerfamilie. 2 Tage.

Anders als Führungskräfte haften Unternehmerinnen und Unternehmen mit ihrem Vermögen, wenn die Firma in Schiefl age 
kommt. Daher ist es ratsam, sich als «Eigner» frühzeitig mit dem Aufbau eines «sicheren» Privatvermögens zu beschäftigen. 
Die zentrale Frage: «Wie bringe ich das, was mein Unternehmen erwirtschaftet, in das Privatvermögen, und zwar möglichst so, 
dass es als ‹zweites Ertragsbein› zusätzliche fi nanzielle Sicherheit für die Familie gibt?»

Ein typisches Kundenbriefi ng: Reiche Firma, armer Gesellschafter?

«Schon seit Vater’s Zeiten haben wir alles, was die Firma erwirtschaftete, immer reinvestiert. Der Firma geht es gut, uns 
auch, aber nur solange es der Firma gutgeht. Wir sollten sicheres Privatvermögen aufbauen.»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Unternehmerinnen und Unternehmer, Aktionäre oder Gesellschafter von Unternehmen, die sich 
fi nanziell unabhängig vom Erfolg und der Ausschüttungskraft ihres Unternehmens machen 
wollen.

Themen Basis für das Privatvermögen: Free Cash Flow im Unternehmen

Investieren oder Ausschütten: Dem Unternehmen das benötigte Kapital nicht entziehen

Investitionen, die es zur Lebensfähigkeit des Unternehmens braucht

Kapitaleinsatz, der nicht nötig wäre

Optionen zum Aufbau des Privatvermögens

Die Privatvermögens-Aufbau und -Sicherungsstrategie

Personalisierung Nach Erhalt Ihrer Anmeldung bitten wir Sie, uns ein Briefi ng zu erstellen. Es dient uns für die 
Vorbereitung des für Sie massgeschneiderten Seminars.

Anmelde-Nr. PW931

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 9 500.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw931

Telefon
+41 71 225 40 80

Die fi nanzielle Unabhängigkeit des Unternehmers
«Nur nicht von Banken abhängig sein!» 2 Tage.

In Unternehmerkreisen gibt es einen immer wieder gehörten Glaubensgrundsatz: «Nur nicht von Banken abhängig sein». Dies 
schaff t aber nur, wer entweder auf starkes Wachstum verzichtet, nicht kapitalintensiv ist oder eine enorme Umsatzrentabilität 
erwirtschaftet, die eine Finanzierung über die selbst erarbeiteten Mittel ermöglicht. Für alle anderen bedeutet es hingegen, 
auf Kredite oder andere Formen der Verschuldung zu verzichten, und damit allenfalls auf mögliches und vielleicht auch nötiges 
Wachstum. Ziel des Seminars: Diese Aussage resp. diesen Glaubensgrundsatz für das eigene Unternehmen zu prüfen.

Ein typisches Kundenbriefi ng: Wie wachsen, ohne fi nanziell abhängig zu werden?

«Digitalisierung und Internationalisierung kosten mehr Geld, als wir selbst haben. Sollen wir unsere Investitionen bremsen, 
um eigenfi nanziert zu bleiben?»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Unternehmerinnen und Unternehmer, Finanzchefs, Eigner, die ihre Einstellung zu Krediten und 
Fremdkapital überprüfen wollen

Themen Strategische Entscheidungen und ihre Auswirkung auf den Kapitalbedarf

Was bindet Kapital, was setzt Kapital frei?

Der eigene fi nanzielle Stresstest: Wie unabhängig sind wir von Banken?

Die fi nanzielle Unabhängigkeit erhalten oder zurückgewinnen: Wie vorgehen?

Das Management des Cash Flows

Gewinnmanagement im Unternehmen, um fi nanzielle Engpässe zu beseitigen

Personalisierung Nach Erhalt Ihrer Anmeldung bitten wir Sie, uns ein Briefi ng zu erstellen. Es dient uns für die 
Vorbereitung des für Sie massgeschneiderten Seminars.

Anmelde-Nr. PW932

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 9 600.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw932

Telefon
+41 71 225 40 80
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Privatvermögen aufbauen
Von der gut rentierenden Firma zum Privatvermögen der Unternehmerfamilie. 2 Tage.

Anders als Führungskräfte haften Unternehmerinnen und Unternehmen mit ihrem Vermögen, wenn die Firma in Schiefl age 
kommt. Daher ist es ratsam, sich als «Eigner» frühzeitig mit dem Aufbau eines «sicheren» Privatvermögens zu beschäftigen. 
Die zentrale Frage: «Wie bringe ich das, was mein Unternehmen erwirtschaftet, in das Privatvermögen, und zwar möglichst so, 
dass es als ‹zweites Ertragsbein› zusätzliche fi nanzielle Sicherheit für die Familie gibt?»

Ein typisches Kundenbriefi ng: Reiche Firma, armer Gesellschafter?

«Schon seit Vater’s Zeiten haben wir alles, was die Firma erwirtschaftete, immer reinvestiert. Der Firma geht es gut, uns 
auch, aber nur solange es der Firma gutgeht. Wir sollten sicheres Privatvermögen aufbauen.»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Unternehmerinnen und Unternehmer, Aktionäre oder Gesellschafter von Unternehmen, die sich 
fi nanziell unabhängig vom Erfolg und der Ausschüttungskraft ihres Unternehmens machen 
wollen.

Themen Basis für das Privatvermögen: Free Cash Flow im Unternehmen

Investieren oder Ausschütten: Dem Unternehmen das benötigte Kapital nicht entziehen

Investitionen, die es zur Lebensfähigkeit des Unternehmens braucht

Kapitaleinsatz, der nicht nötig wäre

Optionen zum Aufbau des Privatvermögens

Die Privatvermögens-Aufbau und -Sicherungsstrategie

Personalisierung Nach Erhalt Ihrer Anmeldung bitten wir Sie, uns ein Briefi ng zu erstellen. Es dient uns für die 
Vorbereitung des für Sie massgeschneiderten Seminars.

Anmelde-Nr. PW931

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 9 500.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw931

Telefon
+41 71 225 40 80

Die fi nanzielle Unabhängigkeit des Unternehmers
«Nur nicht von Banken abhängig sein!» 2 Tage.

In Unternehmerkreisen gibt es einen immer wieder gehörten Glaubensgrundsatz: «Nur nicht von Banken abhängig sein». Dies 
schaff t aber nur, wer entweder auf starkes Wachstum verzichtet, nicht kapitalintensiv ist oder eine enorme Umsatzrentabilität 
erwirtschaftet, die eine Finanzierung über die selbst erarbeiteten Mittel ermöglicht. Für alle anderen bedeutet es hingegen, 
auf Kredite oder andere Formen der Verschuldung zu verzichten, und damit allenfalls auf mögliches und vielleicht auch nötiges 
Wachstum. Ziel des Seminars: Diese Aussage resp. diesen Glaubensgrundsatz für das eigene Unternehmen zu prüfen.

Ein typisches Kundenbriefi ng: Wie wachsen, ohne fi nanziell abhängig zu werden?

«Digitalisierung und Internationalisierung kosten mehr Geld, als wir selbst haben. Sollen wir unsere Investitionen bremsen, 
um eigenfi nanziert zu bleiben?»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Unternehmerinnen und Unternehmer, Finanzchefs, Eigner, die ihre Einstellung zu Krediten und 
Fremdkapital überprüfen wollen

Themen Strategische Entscheidungen und ihre Auswirkung auf den Kapitalbedarf

Was bindet Kapital, was setzt Kapital frei?

Der eigene fi nanzielle Stresstest: Wie unabhängig sind wir von Banken?

Die fi nanzielle Unabhängigkeit erhalten oder zurückgewinnen: Wie vorgehen?

Das Management des Cash Flows

Gewinnmanagement im Unternehmen, um fi nanzielle Engpässe zu beseitigen

Personalisierung Nach Erhalt Ihrer Anmeldung bitten wir Sie, uns ein Briefi ng zu erstellen. Es dient uns für die 
Vorbereitung des für Sie massgeschneiderten Seminars.

Anmelde-Nr. PW932

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 9 600.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw932

Telefon
+41 71 225 40 80
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Die Strategie zum Vermögensaufbau
Gute Zeiten des Unternehmens für den Vermögensaufbau nutzen. 1 Tag.

Wenn ein Unternehmen rentiert und seit Jahren rentiert hat, dann scheint alles klar zu sein: Dies wird so bleiben. Falsch, wie 
viele Beispiele zeigen. Je besser es einem Unternehmen geht, desto grösser die Gefahr, dass der wirtschaftliche Zenith des 
Erfolgs bereits überschritten ist. Gerade die besonders erfolgreichen Unternehmen müssen sich hüten: Vor Disruption einer-
seits, vor Hyperwettbewerb mit sinkenden Gewinnmargen andererseits. Denn alle drängen in die besonders rentablen Märkte! 
Daher sagt ein einsernes Prinzip für Unternehmer: Nutze die guten Zeiten, um Vermögen ausserhalb des Unternehmens aufzu-
bauen und für schlechte Zeiten vorzusorgen.

Ein typisches Kundenbriefi ng: Gute Zeiten für Vermögensaufbau nutzen

«Der Firma geht es gut und wir wollen diese guten Zeiten nutzen, um ein privates Vermögen aufzubauen, das vom Erfolg 
des Unternehmens in Zukunft unabhängig sein soll.»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Unternehmerinnen und Unternehmer, Eigner von Familienunternehmen, Gesellschafterinnen 
und Gesellschafter und deren Berater.

Themen Die Treiber des Erfolgs: Attraktive Märkte und starke Wettbewerbsposition

Die Zukunft: Wie rentabel bleiben unsere Märkte, wie stark unsere relative Position?

Mögliche Bedrohungen für eine hervorragende Profi ltabilität des Unternehmens

Konsequenzen für die langfristige Einkommens- und Vermögenssicherung des Unternehmers

Das Familienvermögen konsequent aufbauen

Personalisierung Nach Erhalt Ihrer Anmeldung bitten wir Sie, uns ein Briefi ng zu erstellen. Es dient uns für die 
Vorbereitung des für Sie massgeschneiderten Seminars.

Anmelde-Nr. PW933

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 1 massgeschneiderter Seminartag: CHF 5 900.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw933

Telefon
+41 71 225 40 80

Family Offi  ce: Nachhaltige Wertsteigerung
Was schaff t und was vernichtet Wert? Die Strategie der Wertsteigerung. 2 Tage.

Wer viel arbeitet, viel Geld riskiert und dafür keine Gegenleistung bekommt, macht etwas falsch. Das Engagement für ein 
Unternehmen muss sich lohnen – entweder in Form laufender Auszahlungen oder durch eine nachhaltige Wertsteigerung: am 
besten beides. Investoren denken in Rendite, und Unternehmer sollten es ebenfalls tun. Somit wird die Steigerung des Unter-
nehmenswerts zu einem wichtigen Ziel. Wie erreicht man diese? Wie geht man vor? Was ist Ihr Unternehmen heute wert und 
welchen Wert könnte es erreichen?

Ein typisches Kundenbriefi ng: Wie verdopple ich den Unternehmenswert?

«Wir denken immer in Cash Flow. Neu aber zunehmend auch in Unternehmenswert. Was können wir tun, um den Unter-
nehmenswert zu verdoppeln?»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Unternehmerinnen und Unternehmer, die sich ein klares Ziel für den Wertausbau des Unter-
nehmens setzen und Wege suchen, dieses auch zu erreichen.

Themen Was ist mein Unternehmen heute wert und wie viel sind wir in den letzten Jahren an 
Wert gewachsen?

Wie wird sich der Unternehmenswert entwickeln, wenn wir weitermachen so wie jetzt 
eingespurt?

Was sind die Treiber für Unternehmenswert und wie ist dazu unsere Ausgangslage?

Was sind mögliche Wertvernichter für unser Unternehmen und wie können wir diesen 
ausweichen?

Unsere Wertsteigerungs-Strategie: Die Programme.

Personalisierung Nach Erhalt Ihrer Anmeldung bitten wir Sie, uns ein Briefi ng zu erstellen. Es dient uns für die 
Vorbereitung des für Sie massgeschneiderten Seminars.

Anmelde-Nr. PW934

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 9 700.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw934

Telefon
+41 71 225 40 80
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Die Strategie zum Vermögensaufbau
Gute Zeiten des Unternehmens für den Vermögensaufbau nutzen. 1 Tag.

Wenn ein Unternehmen rentiert und seit Jahren rentiert hat, dann scheint alles klar zu sein: Dies wird so bleiben. Falsch, wie 
viele Beispiele zeigen. Je besser es einem Unternehmen geht, desto grösser die Gefahr, dass der wirtschaftliche Zenith des 
Erfolgs bereits überschritten ist. Gerade die besonders erfolgreichen Unternehmen müssen sich hüten: Vor Disruption einer-
seits, vor Hyperwettbewerb mit sinkenden Gewinnmargen andererseits. Denn alle drängen in die besonders rentablen Märkte! 
Daher sagt ein einsernes Prinzip für Unternehmer: Nutze die guten Zeiten, um Vermögen ausserhalb des Unternehmens aufzu-
bauen und für schlechte Zeiten vorzusorgen.

Ein typisches Kundenbriefi ng: Gute Zeiten für Vermögensaufbau nutzen

«Der Firma geht es gut und wir wollen diese guten Zeiten nutzen, um ein privates Vermögen aufzubauen, das vom Erfolg 
des Unternehmens in Zukunft unabhängig sein soll.»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Unternehmerinnen und Unternehmer, Eigner von Familienunternehmen, Gesellschafterinnen 
und Gesellschafter und deren Berater.

Themen Die Treiber des Erfolgs: Attraktive Märkte und starke Wettbewerbsposition

Die Zukunft: Wie rentabel bleiben unsere Märkte, wie stark unsere relative Position?

Mögliche Bedrohungen für eine hervorragende Profi ltabilität des Unternehmens

Konsequenzen für die langfristige Einkommens- und Vermögenssicherung des Unternehmers

Das Familienvermögen konsequent aufbauen

Personalisierung Nach Erhalt Ihrer Anmeldung bitten wir Sie, uns ein Briefi ng zu erstellen. Es dient uns für die 
Vorbereitung des für Sie massgeschneiderten Seminars.

Anmelde-Nr. PW933

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 1 massgeschneiderter Seminartag: CHF 5 900.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw933

Telefon
+41 71 225 40 80

Family Offi  ce: Nachhaltige Wertsteigerung
Was schaff t und was vernichtet Wert? Die Strategie der Wertsteigerung. 2 Tage.

Wer viel arbeitet, viel Geld riskiert und dafür keine Gegenleistung bekommt, macht etwas falsch. Das Engagement für ein 
Unternehmen muss sich lohnen – entweder in Form laufender Auszahlungen oder durch eine nachhaltige Wertsteigerung: am 
besten beides. Investoren denken in Rendite, und Unternehmer sollten es ebenfalls tun. Somit wird die Steigerung des Unter-
nehmenswerts zu einem wichtigen Ziel. Wie erreicht man diese? Wie geht man vor? Was ist Ihr Unternehmen heute wert und 
welchen Wert könnte es erreichen?

Ein typisches Kundenbriefi ng: Wie verdopple ich den Unternehmenswert?

«Wir denken immer in Cash Flow. Neu aber zunehmend auch in Unternehmenswert. Was können wir tun, um den Unter-
nehmenswert zu verdoppeln?»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Unternehmerinnen und Unternehmer, die sich ein klares Ziel für den Wertausbau des Unter-
nehmens setzen und Wege suchen, dieses auch zu erreichen.

Themen Was ist mein Unternehmen heute wert und wie viel sind wir in den letzten Jahren an 
Wert gewachsen?

Wie wird sich der Unternehmenswert entwickeln, wenn wir weitermachen so wie jetzt 
eingespurt?

Was sind die Treiber für Unternehmenswert und wie ist dazu unsere Ausgangslage?

Was sind mögliche Wertvernichter für unser Unternehmen und wie können wir diesen 
ausweichen?

Unsere Wertsteigerungs-Strategie: Die Programme.

Personalisierung Nach Erhalt Ihrer Anmeldung bitten wir Sie, uns ein Briefi ng zu erstellen. Es dient uns für die 
Vorbereitung des für Sie massgeschneiderten Seminars.

Anmelde-Nr. PW934

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 9 700.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw934

Telefon
+41 71 225 40 80
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Dividenden- und Ausschüttungspolitik im Familienunternehmen
Wie viel Geld in Firma belassen, wie viel ausschütten? 2 Tage.

Das Management will Gewinne im Unternehmen behalten, um sie für Wachstum, Zukäufe, Internationalisierung u.a. zu nutzen. 
Die Investoren wollen, zusätzlich zur Wertsteigerung, aber auch Ausschüttungen, vielleicht auch Rückzahlung von nicht 
benötigtem Eigenkapital. Gesellschafter und Aktionäre sollten ihre Erwartungen klarlegen. Diese sollten ehrgeizig sein, aus 
Sicht des Unternehmens aber auch verkraftbar und aus Eigner- wie Unternehmenssicht sinnvoll sein. Wie geht man dabei vor?

Ein typisches Kundenbriefi ng: Wie vereinbaren wir eine vernünftige Ausschüttungspolitik?

«Unser Unternehmen schüttet zu wenig aus, die Gesellschafter werden langsam unruhig. Wie vereinbaren wir mit dem 
Management eine für alle akzeptable, sinnvolle Ausschüttungs-Politik?»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Unternehmerinnen und Unternehmer, Gesellschafter, Finanzinvestoren.

Themen Die Ausschüttungs-Erwartung der Eigner als fi nanzielle Vorgabe und Leitplanke

Wie unnötig gebundenes Kapital dank einer Strategie der Mittel-Freisetzung einer neuen 
Nutzung zugeführt werden kann

Welche Nutzung: Zugunsten des Unternehmens oder zugunsten der Investoren?

Die eigene Ausschüttungspolitik festlegen

Die Ausschüttungsfähigkeit des Unternehmens steigern: Programme dazu.

Personalisierung Nach Erhalt Ihrer Anmeldung bitten wir Sie, uns ein Briefi ng zu erstellen. Es dient uns für die 
Vorbereitung des für Sie massgeschneiderten Seminars.

Anmelde-Nr. PW935

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort    Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 9 900.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw935

Telefon
+41 71 225 40 80

Meine Kinder als Nachfolger
Können Sie es? Wollen sie es? 2 Tage.

In Familienunternehmen stellt sich irgendwann die Frage, ob Aktionäre oder Gesellschafter aus der Familie eine Management 
Funktion übernehmen sollen. Zwar gilt in den meisten Unternehmen das Prinzip, dass der oder die Beste, unabhängig ob 
Familienmitglied oder nicht, eine Managementposition einnehmen soll. Dennoch bleibt häufi g der «geheime» Wunsch, die eigenen 
Kinder mögen doch Freude an dieser Aufgabe entwickeln und zum richtigen Zeitpunkt dann in die Fussstapfen ihrer erfolgreichen 
Väter oder Mütter eintreten. Mit diesem Programm wird klar, wo ein gemeinsames Verständnis zwischen alter und neuer Gene-
ration vorhanden ist, aber auch, wo es noch unterschiedliche Perspektiven gibt.

Ein typisches Kundenbriefi ng: Eignen sich meine Kinder als meine Nachfolger?

«In 10 Jahren könnten meine Kinder das Unternehmen übernehmen und führen. Aber nur, wenn Sie es können und wenn 
sie es wollen. Ich möchte dieses Thema heute schon anpacken. Moderiert und vorsichtig begleitet.»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Unternehmerinnen und Unternehmer, die das Thema «Nachfolge aus der eigenen Familie», 
extern moderiert, klären wollen.

Themen Das Unternehmen, Herausforderungen an die Unternehmensführung

Konsequenzen für das Management, Strategie, Strukturen und Kompetenzen 

Notwendige Kompetenzen, um als Familienmitglied eine Management-Position erfolgreich 
einnehmen zu können

Das Kompetenzprofi l der möglichen Nachfolger/innen heute

Welche Fähigkeiten und Kompetenzen müssen entwickelt werden? 

Haben die Kinder «Unternehmer-Gene» und unternehmerisches Talent?

Wollen Sie mittel- oder längerfristig die Unternehmung leiten?

Das «Jungunternehmer-Programm»: Begleitung auf dem Weg zum/zur Unternehmer/in.

Personalisierung Nach Erhalt Ihrer Anmeldung bitten wir Sie, uns ein Briefi ng zu erstellen. Es dient uns für die 
Vorbereitung des für Sie massgeschneiderten Seminars.

Anmelde-Nr. PW936

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 9 900.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw936

Telefon
+41 71 225 40 80
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Dividenden- und Ausschüttungspolitik im Familienunternehmen
Wie viel Geld in Firma belassen, wie viel ausschütten? 2 Tage.

Das Management will Gewinne im Unternehmen behalten, um sie für Wachstum, Zukäufe, Internationalisierung u.a. zu nutzen. 
Die Investoren wollen, zusätzlich zur Wertsteigerung, aber auch Ausschüttungen, vielleicht auch Rückzahlung von nicht 
benötigtem Eigenkapital. Gesellschafter und Aktionäre sollten ihre Erwartungen klarlegen. Diese sollten ehrgeizig sein, aus 
Sicht des Unternehmens aber auch verkraftbar und aus Eigner- wie Unternehmenssicht sinnvoll sein. Wie geht man dabei vor?

Ein typisches Kundenbriefi ng: Wie vereinbaren wir eine vernünftige Ausschüttungspolitik?

«Unser Unternehmen schüttet zu wenig aus, die Gesellschafter werden langsam unruhig. Wie vereinbaren wir mit dem 
Management eine für alle akzeptable, sinnvolle Ausschüttungs-Politik?»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Unternehmerinnen und Unternehmer, Gesellschafter, Finanzinvestoren.

Themen Die Ausschüttungs-Erwartung der Eigner als fi nanzielle Vorgabe und Leitplanke

Wie unnötig gebundenes Kapital dank einer Strategie der Mittel-Freisetzung einer neuen 
Nutzung zugeführt werden kann

Welche Nutzung: Zugunsten des Unternehmens oder zugunsten der Investoren?

Die eigene Ausschüttungspolitik festlegen

Die Ausschüttungsfähigkeit des Unternehmens steigern: Programme dazu.

Personalisierung Nach Erhalt Ihrer Anmeldung bitten wir Sie, uns ein Briefi ng zu erstellen. Es dient uns für die 
Vorbereitung des für Sie massgeschneiderten Seminars.

Anmelde-Nr. PW935

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort    Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 9 900.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw935

Telefon
+41 71 225 40 80

Meine Kinder als Nachfolger
Können Sie es? Wollen sie es? 2 Tage.

In Familienunternehmen stellt sich irgendwann die Frage, ob Aktionäre oder Gesellschafter aus der Familie eine Management 
Funktion übernehmen sollen. Zwar gilt in den meisten Unternehmen das Prinzip, dass der oder die Beste, unabhängig ob 
Familienmitglied oder nicht, eine Managementposition einnehmen soll. Dennoch bleibt häufi g der «geheime» Wunsch, die eigenen 
Kinder mögen doch Freude an dieser Aufgabe entwickeln und zum richtigen Zeitpunkt dann in die Fussstapfen ihrer erfolgreichen 
Väter oder Mütter eintreten. Mit diesem Programm wird klar, wo ein gemeinsames Verständnis zwischen alter und neuer Gene-
ration vorhanden ist, aber auch, wo es noch unterschiedliche Perspektiven gibt.

Ein typisches Kundenbriefi ng: Eignen sich meine Kinder als meine Nachfolger?

«In 10 Jahren könnten meine Kinder das Unternehmen übernehmen und führen. Aber nur, wenn Sie es können und wenn 
sie es wollen. Ich möchte dieses Thema heute schon anpacken. Moderiert und vorsichtig begleitet.»

Ihr Nutzen

Anmeldung

Zielgruppe Unternehmerinnen und Unternehmer, die das Thema «Nachfolge aus der eigenen Familie», 
extern moderiert, klären wollen.

Themen Das Unternehmen, Herausforderungen an die Unternehmensführung

Konsequenzen für das Management, Strategie, Strukturen und Kompetenzen 

Notwendige Kompetenzen, um als Familienmitglied eine Management-Position erfolgreich 
einnehmen zu können

Das Kompetenzprofi l der möglichen Nachfolger/innen heute

Welche Fähigkeiten und Kompetenzen müssen entwickelt werden? 

Haben die Kinder «Unternehmer-Gene» und unternehmerisches Talent?

Wollen Sie mittel- oder längerfristig die Unternehmung leiten?

Das «Jungunternehmer-Programm»: Begleitung auf dem Weg zum/zur Unternehmer/in.

Personalisierung Nach Erhalt Ihrer Anmeldung bitten wir Sie, uns ein Briefi ng zu erstellen. Es dient uns für die 
Vorbereitung des für Sie massgeschneiderten Seminars.

Anmelde-Nr. PW936

Termin wird nach Eingang Ihrer Anmeldung gemeinsam festgelegt

Ort  Am Zürichsee, in den Schweizer Bergen oder an einem Ort Ihrer Wahl:
– Executive Center Küsnacht/Zürichsee
– Executive Center Champfér (bei St. Moritz)
– Executive Center St. Gallen

Gebühr Individuelle Vorbereitung auf Basis Ihres Briefi ngs, 
 danach 2 massgeschneiderte Seminartage: CHF 9 900.–, zzgl. Mwst.

Nebenkosten Kosten für Reise, Unterkunft und Verpfl egung werden gesondert verrechnet.

per E-Mail
info@sgbs.ch

Anmeldeformular
sgbs.ch/pw936

Telefon
+41 71 225 40 80
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Anforderungen an das Top Management.Ihr eigenes Seminarthema … – Frei wählbar
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Seminarthema

Was erwarten Sie?

Wichtigste Themen?

Das von Ihnen gewünschte Seminarthema finden Sie nicht in unserem Angebot? Dann füllen Sie bitte untenstehendes Formular 
aus, mit gewünschtem Seminarnamen und Themenschwerpunkten. Wir prüfen dann, ob wir dazu ein individuelles Praxis- 
Seminar für Sie erstellen können. Mich interessiert ein Seminar zu folgendem Thema, mit den unten beschriebenen Erwartungen:

Anfrage für ein eigenes Seminarthema

 1 Tag  2 Tage  1 Person  weitere Personen Anzahl

Persönliche Daten

Titel

Name

Vorname

Strasse, Postfach

PLZ, Ort

Land

E-Mail

Telefon

Firma

Branche

Abteilung

Funktion 

Strasse, Postfach

PLZ, Ort

Datum, Unterschrift

 Frau  Herr

Senden an:

Angaben zur Durchführung

Angaben zur Kontaktperson

Dauer Teilnehmende

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

St. Gallen Business School 
Rosenbergstrasse 36 
CH-9000 St. Gallen
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Allgemeine Geschäftsbedingungen für Management Seminare & Programme

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

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

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

Nach Erhalt Ihrer Anmeldung senden wir Ihnen:
–  die Bestätigung Ihrer Anmeldung mit 

Rechnung
–  Informationen zu Ablauf, Hotel/Tagungs-

zentrum und Anreise
–   das Zimmerreservationsblatt für Ihre 

Hotelbuchung

Sollte das Seminar bereits ausgebucht sein, werden Sie unverzüglich 
davon unterrichtet.

Informationen zu den Seminarhotels
Weitere Informationen zu unseren Seminarzentren und Hotels fi nden Sie 
im Internet: www.sgbs.ch/hotel

Seminargebühr, Hotelkosten, Themen
In der Seminargebühr (zzgl. gesetzl. MwSt.) sind der Kursbesuch sowie 
umfassende Seminarunterlagen enthalten. Die Seminarunterlagen werden 
von den Teilnehmenden kurz vor dem Seminar aus unserem Download-
zentrum elektronisch heruntergeladen. Dazu senden wir ein Mail mit 
einem Link zum Download. Nicht darin enthalten sind sämtliche Hotel-
leistungen wie Übernachtung, Frühstück, Verpfl egung und Tagespauschale 
des Hotels bzw. Tagungszentrums. Diese müssen von den Teilnehmern/
innen direkt dem Hotel bezahlt werden. 

Es steht den Teilnehmer/innen selbstverständlich frei, ausserhalb des 
Seminarhotels zu übernachten. In diesem Falle bezahlen Sie die vom 
Hotel/Tagungszentrum verlangte Tagespauschale direkt an das Hotel/
Tagungszentrum. 

Das Kurshonorar wird nach erfolgter Anmeldung erhoben und ist spätes-
tens 6 Wochen vor Seminarbeginn zu überweisen.

Kleinere Änderungen bei Themen, Themenabfolge und Referenten bleiben 
vorbehalten.

Kooperation, Fragebogen 
Einige unserer Seminare werden in Kooperation mit anderen renommierten 
Institutionen durchgeführt, z.B. unserem Partner Boston Business School. 
Der jeweilige Veranstaltungspartner erfasst am Ende des Seminars die 
Kundenzufriedenheit und leitet die Auswertung an den Kooperationspart-
ner weiter.

Zertifi kat
Über den Besuch des Kurses erhalten Sie ein Kurszertifi kat, bei einem 
mehrteiligen Programm im Verlauf des letzten Programmteils.

Umbuchung, Verschiebung
Eine Umbuchung ist nur bis 6 Wochen vor Beginn des Seminares/Semi-
narteiles einmalig möglich (Umbuchungsgebühr: CHF 350.–). Nicht 
besuchte Seminare und Seminarteile verfallen.

Bei einer späteren Umbuchung verfällt die Seminargebühr. Alternativ kann 
die Buchung eines Ersatzteilnehmers bis spätestens 5 Arbeitstage vor 
Seminarbeginn erfolgen.

Bei einer Umbuchung kann es passieren, dass es ggf. zu allfälligen 
Programmänderungen/-anpassungen und -überschneidungen kommen 
kann. Daraus kann keine anteilige Rückerstattung der Seminargebühr 
abgeleitet werden.

Annullation, Rücktritt, Stornierung
Eine Annullation einer Anmeldung (Rücktritt oder Stornierung) ist bis 
3 Monate vor Seminarbeginn kostenlos möglich. Bei einer Stornierung 
zwischen 3 Monaten und 6 Wochen vor Seminarbeginn werden 40% der 
Seminargebühr verrechnet.

Alternativ kann bis 5 Tage vor Seminarbeginn ein(e) Ersatzteilnehmer(in) 
gestellt werden, der Zielgruppenbeschreibung entsprechend.

Die volle Seminargebühr wird verrechnet, wenn die Stornierung weniger 
als 30 Werktage vor Seminarbeginn erfolgt.

Einzelne Seminare können aufgrund höherer Gewalt vom Veranstalter 
kurzfristig oder wegen Mangel an Teilnehmenden bis spätestens 10 Werk-
tage vor Seminarstart annulliert werden, ohne dass dabei ein Schaden 
geltend gemacht werden kann.

Verschiebung bei Gefahrenlage, Pandemie
Für Pandemie bedingte Umbuchungen auf einen späteren Termin sind wir 
kulant: Wir verzichten auf eine neue Seminargebühr und auch auf die 
sonst anfallende Umbuchungsgebühr. Durch die erweiterte Umbuchungs-
option entfällt die oben genannte «kostenlose Stornierung bis 3 Monate 
vor Seminarbeginn». Die Seminargebühr bleibt, sofern nicht schon be-
zahlt, mit der in der Rechnung genannten Valuta geschuldet.

Als Gefahrenlage gelten Ereignisse wie eine Epidemie, eine Pandemie, Ka-
tastrophen, gravierende politische oder gesellschaftliche Verwerfungen, 
die eine Gefahr für die Teilnehmenden darstellen, die aus vernünftiger 
Sicht durch eine Verschiebung vermieden werden soll.

Eine Verschiebung aus solchen Gründen durch St. Gallen Business School 
berechtigt nicht zur Annullation des gebuchten Seminars oder Pro-
gramms.

Wir als Veranstalter haben das Recht, ein Seminar aus triff tigen Gründen 
nach St. Gallen in unser Studienzentrum zu verlegen, ohne dass dies zur 
Annullation der Anmeldung berechtigt.

Versicherung, Haftung, Preisänderungen
Wir empfehlen, eine Annullationsversicherung bei Ihrer Versicherungs-
gesellschaft abzuschliessen, die Stornokosten wegen Krankheit und 
anderer Ereignisse abdeckt. 

Ebenfalls sind weitere allfällige Schäden welche direkt oder indirekt in 
Verbindung mit dem Seminarbesuch gebracht werden könnten, sei es 
aus Unfall, Krankheit, Haftpfl icht, Diebstahl, Annullation des Seminares 
durch den Veranstalter oder sei es durch Schäden 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 früheren 
Angaben zu Inhalten, Bedingungen, Referenten und Preisen ihre Gültigkeit.

Unsere aktuellen AGB’s Allgemeine Geschäftsbedingungen entnehmen Sie 
unter: www.sgbs.ch/agb
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Anmeldung zum Management Privat-Unterricht

«Management Privat-Unterricht bringt konkreten Praxisnutzen mit 
einem Minimum an Zeiteinsatz. Es ist die weitaus wirkungsvollste 
Form der Management Weiterbildung.»

Dr. Günther Pipp
CEO St. Gallen Group of Business Schools

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

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

Anmelde-Nummer Weiterbildungs-Thema

 Zu vereinbaren   Executive Center – Küsnacht/Zürich

 für mich   für eine/n Teilnehmende/n aus 
unserem Unternehmen

  Terminwunsch: Woche   Executive Center Champfér/St. Moritz 

  Executive Center St. Gallen

  Ort meiner Wahl

bis

Persönliche Daten des/der Teilnehmenden

Titel

Name

Vorname

Strasse, Postfach

PLZ, Ort

Land

E-Mail

Telefon

Rechnungsstellung an

Firma

Branche

Abteilung

Funktion 

Strasse, Postfach

PLZ, Ort

Anmeldebestätigung mailen an

Datum, Unterschrift

 Frau  Firma Herr  Privat

Ja, ich melde mich zum Management Privat-Unterricht an:

Termin Ort

Ich buche

per E-Mail an: inhouse@sgbs.ch
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St. Gallen Business School

Rosenbergstrasse 36

CH-9000 St. Gallen

Telefon +41 71 225 40 80

E-Mail inhouse@sgbs.ch

www.sgbs.ch/pw

SGBS
Die führende Business School für die Praxis

Management Weiterbildung
Seminare und Programme

   

20222022

Management-Management-
WeiterbildungWeiterbildung

Seminare & LehrgängeSeminare & Lehrgänge

St. Gallen
Business School

WeiterbildungKultur

Management
Ausbildung

Entwicklung

Verhalten

Strategie

Struktur

Agil

Digital

Vernetzt
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www.sgbs.ch

Spezialprogramme für High-Potentials, 
Mittel- und Junior-Management

www.sgbs.ch/spezial

Certified Experts
Das St. Galler Praxisstudium

St. Gallen
Business School

sg
bs
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St. Gallen Certified Experts 2021-2022
Management Weiterbildung
Zum gezielten Aufbau praxisrelevanter Fähigkeiten  –  Mit Auszeichnung zum SGBS Certified Expert St. Gallen ®

www.sgbs.ch/experts

St. Gallen Online-Angebot
Online & Blended Learning
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St. Galler Online-Angebot
Die innovative Management Weiterbildung

2022

· 100 % Online Seminare

· Blended Learning Programme

· St. Galler Praxisstudium, bis zu  90 % online

www.sgbs.ch/online

Executive MBA
für berufstätige Führungskräfte

St. Gallen
Business School

sg
bs

.c
h/
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ud
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m

Akademisches Programm
Management-Studium für berufstätige Führungskräfte.
Mit intensiver Praxisbegleitung und optimaler Integration  
in die berufliche Praxis.

Spezialprogramme St. Galler Praxisstudium 
für Führungskräfte Inhouse & Consulting

Institute & Forschung
Community

Management Weiterbildung  
Offene Seminare

· M.A. Master in Int. Management

· MBA in General Management

· Executive MBA – für berufstätige Führungskräfte

www.sgbs.ch/emba

KMU & Familienunternehmen
Seminare und Programme
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Spezialprogramme St. Galler Praxisstudium 
für Führungskräfte Inhouse & Consulting

Institute & Forschung
Community

Management Weiterbildung  
Offene Seminare

für Mittelstands-Unternehmen
Management Weiterbildung 2022–2023 

www.sgbs.ch/kmu
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Spezialprogramme St. Galler Praxisstudium 
für Führungskräfte Inhouse & Consulting

Institute & Forschung
Community

Management Weiterbildung  
Offene Seminare

für Mittelstands-Unternehmen
Management Weiterbildung 2022–2023 

    
Spezialprogramme St. Galler Praxisstudium 

für Führungskräfte Inhouse & Consulting
Institute & Forschung

Community
Management Weiterbildung  

Offene Seminare
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Spezialprogramme 2022
Management Weiterbildung

· St. Galler High-Potential Programme

· Programme für das Mittel-Management

· St. Galler Junior Aus- & Weiterbildung

    
Spezialprogramme St. Galler Praxisstudium 

für Führungskräfte Inhouse & Consulting
Institute & Forschung

Community
Management Weiterbildung  

Offene Seminare
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Spezialprogramme 2022
Management Weiterbildung

· St. Galler High-Potential Programme

· Programme für das Mittel-Management

· St. Galler Junior Aus- & Weiterbildung


