Digitalisierung und Kl fiir Strategie,

Marktbearbeitung und Verkaufsmanagement

Durchfiihrungen

2027

Nr. TA7317 1. Durchfiihrung 2027
1.Teil  22.-25. Feb. 2027, Horn/St.Gallen
2.Teil  12.-15. April 2027, Berlin

Nr. TA7327 2. Durchfiihrung 2027
1. Teil ~ 21.-24. Juni 2027, Rottach-Egern
2.Teil  30. Aug.-2. Sep. 2027, Brunnen

Nr. TA7337 3. Durchfiihrung 2027
1. Teil ~ 27.-30. September 2027, Luzern
2.Teil  8.-11. November 2027, KéIn

Nr. TA7347 4. Durchfiihrung 2027
1. Teil ~ 30. Nov.-3. Dez. 2027, Stuttgart
2. Teil  24.-27. April 2028, Stuttgart

Dauer: 4 + 4 Tage
Seminargebiihr: CHF 9900.-

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

Anmeldung

Details, spatere Durchflihrungstermine
und Anmeldung via Internet: www.sgbs.ch/ta73

Zielgruppe (w/m)

Die Weiterbildung Digitalisierung und KI
und richtet sich an Executives, Unter-
nehmer, C-Level Flihrungskrafte, Verant-
wortliche fiir Strategie sowie Verant-
wortliche aus dem Kunden- und Markt-
management und Vertriebs- und Marke-
tingleiter. Besonders profitieren
Flihrungskrafte, die ihre Organisation
strategisch weiterentwickeln und neue
Wachstumschancen durch digitale Tech-
nologien und kiinstliche Intelligenz er-
schliessen wollen.

Dieses Executive-Seminar der St. Gallen
Business School zeigt, wie flihrende Un-
ternehmen weltweit die Transformation
gestalten, welche durch KI und Digitali-
sierung maoglich wird. Die Weiterbildung
Kl und Digitalisierung zeigt neue strate-
gische Ansdtze zum Aufbau starker
Wettbewerbsvorteile: datenbasierte
Strategieentwicklung, Plattform- und
Okosystemmodelle, Kl-gestiitzte Markt-
bearbeitung sowie neue Formen des di-
gitalen Verkaufsmanagements. Wir zei-
gen Best Practices: Welche Strategien
international erfolgreicher Unternehmen
konnen fiir das eigene Unternehmen ge-
nutzt werden? Welche nicht? Dabei

geht es um die zentrale Management-
frage: Wie lassen sich durch digitale
Maoglichkeiten

_ Neue Wachstumsfelder erschliessen
_ Mérkte besser bearbeiten und

_Vertriebsorganisationen deutlich leis-
tungsfahiger machen?

Das Seminar verbindet strategische Per-
spektiven mit konkreten Management-
instrumenten. Diskutiert werden neue
Modelle der Unternehmensstrategie,
moderne Ansatze der datengetriebenen
Marktbearbeitung sowie innovative Kon-
zepte im Verkaufsmanagement. Teil 1
besteht aus einem hochkaratigen Semi-
nar zu Business Development und Digi-
talisierung. Teil 2 besteht aus einem zum
Strategischen Verkaufsmanagement. Sie
erhalten damit eine klare Orientierung,
wie sie Strategie, Marktstrategie und
Vertrieb in einer digitalen Wettbewerbs-
welt neu ausrichten konnen.

Digitalisierung in der Unternehmens-
strategie

Plattform-Strategie

Unternehmen bauen digitale Plattfor-
men, auf denen Partner, Kunden und
Services integriert werden (z. B. Apple,
Amazon). Plattformen erméglichen Ska-
leneffekte, neue Geschaftsmodelle und
Netzwerkeffekte.

Digitale Okosysteme

Mehrere Unternehmen verbinden ihre
Daten, Technologien und Services zu ge-
meinsamen Angeboten. Okosysteme
schaffen hohere Kundennutzen und be-
schleunigen Innovation.

Data-Driven Strategy

Strategische Entscheidungen basieren
systematisch auf Datenanalyse und K-
gestitzten Prognosen. Unternehmen
nutzen Daten als zentrale Ressource fiir
Wettbewerbsvorteile.

Al-First Strategy

Unternehmen integrieren kiinstliche In-
telligenz in Prozesse, Produkte und Ent-
scheidungsmodelle. Kl wird zur zentralen
Grundlage neuer Geschaftsmodelle und
Produktivitat.



Agile Strategieentwicklung

Plattform-basierte Marktplitze

Ki-gestiitzte Verkaufsanalyse

Strategien werden iterativ entwickelt
und laufend angepasst. Unternehmen
arbeiten mit kurzen Innovationszyklen,
Experimenten und datenbasierten Ent-
scheidungen.

Digitalisierung in der Markt-
bearbeitung

Omnichannel-Marktbearbeitung

Kunden werden ber integrierte Kanale
(Online, Social Media, Plattformen, Ver-
trieb) angesprochen. Ziel ist eine konsis-
tente Customer Experience uber alle
Touchpoints.

Hyperpersonalisierung

Kl analysiert Kundendaten und ermdg-
licht individuelle Angebote und Kommu-
nikation in Echtzeit. Dies erhoht Conver-
sion-Rate und Kundenbindung.

Data-Driven Marketing

Marketingentscheidungen basieren auf
Kunden- und Verhaltensdaten. Kampag-
nen werden laufend optimiert und per-
sonalisiert gesteuert.

Unternehmen nutzen digitale Markt-
platze oder Plattformen als Vertriebska-
nal (z. B. Amazon, Alibaba). Dadurch er-
reichen sie globale Kunden schneller.

Customer-Journey-Management

Digitale Tools analysieren sdmtliche
Kundenkontakte. Unternehmen optimie-
ren systematisch alle Touchpoints ent-
lang der gesamten Customer Journey.

Digitalisierung im Verkaufs-
management

Hybrid Sales Model

Vertrieb kombiniert personliche Bera-
tung mit digitalen Kanalen (Video, Platt-
formen, Self-Service). Dadurch steigt
Reichweite und Effizienz.

Sales Automation

Routineaufgaben im Vertrieb (Lead-
Qualifikation, Follow-ups, Angebotspro-
zesse) werden automatisiert. Verkiufer
konzentrieren sich auf komplexe Ab-
schliisse.

Kl analysiert Verkaufsdaten, prognosti-
ziert Abschliisse und unterstiitzt Ver-
kdufer bei Angebotsstrategien.

Digital Sales Platforms

Digitale Verkaufsraume, CRM-Plattfor-
men und virtuelle Prasentationen er-
mdglichen komplett digitale Verkaufs-
prozesse.

Social Selling

Vertrieb nutzt Social-Media-Plattformen
zur Lead-Generierung, Kundenbeziehung
und Positionierung von Expertenwissen.



Anmeldekarte

Wir freuen uns tber lhre Anmeldung.

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

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

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

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

Firma

Stellung/Funktion

bunpppwuy

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

GA 2027

Allgemeine Geschaftsbedingungen fiir Management Seminare & Programme

Anmeldung

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

Nach Erhalt Ihrer Anmeldung senden wir lhnen:

- die Bestatigung Ihrer Anmeldung mit
Rechnung

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

- das Zimmerreservationsblatt fiir Ihre
Hotelbuchung www.sgbs.ch/hotel

Sollte das Seminar bereits ausgebucht sein,

werden Sie unverziiglich davon unterrichtet.

Seminargebiihr, Hotelkosten, Themen

In der Seminargebiihr (zzgl. gesetzl. MwSt.)
sind der Kursbesuch sowie umfassende Semi-
narunterlagen enthalten. Die Seminarunter-
lagen werden von den Teilnehmenden kurz vor
dem Seminar aus unserem Downloadzentrum
elektronisch heruntergeladen. Dazu senden wir
ein Mail mit einem Link zum Download. Nicht
darin enthalten sind sémtliche Hotelleistungen
wie Ubernachtung, Friihstiick, Verpflegung und
Tagespauschale des Hotels bzw. Tagungszent-
rums. Diese miissen von den Teilnehmern:innen
direkt dem Hotel bezahlt werden.

Es steht den Teilnehmer:innen selbstverstand-
lich frei, ausserhalb des Seminarhotels zu liber-
nachten. In diesem Falle bezahlen Sie die vom
Hotel/Tagungszentrum verlangte Tagespau-
schale direkt an das Hotel/Tagungszentrum.

Das Kurshonorar wird nach erfolgter Anmeldung
erhoben und ist spatestens 6 Wochen vor Semi-
narbeginn zu berweisen.

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

Zertifikat

Uber den Besuch des Kurses erhalten Sie ein
Kurszertifikat, bei einem mehrteiligen Programm
im Verlauf des letzten Programmteils.

Umbuchung, Verschiebung

Bei einer Umbuchung eines gebuchten Seminars
oder Seminarteils bis 3 Monate vor Beginn
verrechnen wir eine Umbuchungsgebiihr von
CHF 400.- zzgl. Mwst. Bei einer Umbuchung im
Zeitraum 6 Wochen bis 3 Monate vor Seminar-
beginn sind 20% der Gebiihren der umgebuchten
Veranstaltung zu bezahlen. Bei einer Umbuchung
weniger als 6 Wochen vor Beginn werden 40%
der Gebiihr fallig. Bei einer Umbuchung von
weniger als 2 Wochen vor Seminarbeginn wer-

den 80% der Geblihr fallig. Bei Nichterscheinen
verfallt die Gebiihr entschddigungslos. Nicht
besuchte Seminare und Seminarteile verfallen.

Bei einer Umbuchung kann es passieren, dass
es ggf. zu allfdlligen Programménderungen/
-anpassungen und -iiberschneidungen kommen
kann. Daraus kann keine anteilige Riickerstat-
tung der Seminargebiihr abgeleitet werden.

Annullation, Riicktritt, Stornierung

Eine Annullation einer Anmeldung (Riicktritt
oder Stornierung) ist bis 3 Monate vor Seminar-
beginn kostenlos mdglich. Bei einer Stornie-
rung zwischen 3 Monaten und 6 Wochen vor
Seminarbeginn werden 40% der Seminarge-
biihr zzgl. MwSt. verrechnet.

Alternativ kann bis 10 Tage vor Seminarbeginn
gegen Bezahlung der Umbuchungsgebiihr von
CHF 700.- zzgl. MwSt. ein:e Ersatzteilneh-
mer:in gestellt werden, der Zielgruppenbeschrei-
bung entsprechend.

Die volle Seminargebiihr wird verrechnet, wenn
die Stornierung weniger als 30 Werktage vor
Seminarbeginn erfolgt.

Einzelne Seminare konnen aufgrund héherer
Gewalt vom Veranstalter kurzfristig oder

wegen Mangel an Teilnehmenden bis spates-
tens 10 Werktage vor Seminarstart annulliert
werden, ohne dass dabei ein Schaden geltend
gemacht werden kann.

Verschiebung bei Gefahrenlage, Pandemie
Bitte lesen Sie dazu unsere Allgemeinen Ge-
schaftsbedingungen flir Management Seminare
und Programme: www.sgbs.ch/agb

Versicherung, Haftung, Preisanderungen
Bitte lesen Sie dazu unsere Allgemeinen Ge-
schaftsbedingungen fiir Management Seminare
und Programme: www.sgbs.ch/agb

Es gilt Schweizer Recht, Gerichtsstand ist
St.Gallen.

Mit dem Erscheinen eines neuen Prospektes
verlieren jeweils alle friiheren Angaben zu
Inhalten, Bedingungen, Referenten und Preisen
ihre Giltigkeit.

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



