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Das Jahr 2018

Ein Ruckblick

Prof. Dr. Thomas Rudolph
Direktor des Forschungszentrums fir
Handelsmanagement

»

Immer mehr Unternehmen miissen ihr
Geschaftsmodell transformieren. Um
Unternehmen bei den Herausforde-
rungen der Geschidftsmodelltrans-
formation zu unterstiitzen, entwick-
elten wir einen Managementansatz
zur erfolgreichen Selbstdisruption
in etablierten Geschaftsfeldern.

Diese Erkenntnisse publizierten
wir 2018 in unserem Buch «High
Geschiaftsmo-

Five - Erfolgreiche

delltransformation in  disruptiven
Zeiten». Unser «High Five»-Ansatz
stellt die zentralen Handlungsfelder
einer Geschaftsmodelltransforma-
tion vor und zeigt, wie sich die zahl-

reichen Verinderungen gut koordi-

niert und schnell umsetzen lassen.

Erneut préagte ein intensiver Austausch
mit unseren fast 30 Partnerunterneh-
men das Jahr 2018. An zahlreichen
Weiterbildungsveranstaltungen  bot
sich die Chance, die Briicke zwischen
Wissenschaft und Praxis zu schlagen,
von den aktuellen Herausforderungen
im Retail zu lernen, unsere Forschungs-
ziele zu schidrfen und unsere Er-

kenntnisse auf den Priifstand der Praxis

zustellen. Zudem haben wir aus unserer
Zusammenarbeit mit der Praxis wert-
volle Anregungen gewonnen, die uns
dabei Unterstiitzung, die Relevanz un-

serer Forschung weiter zu verbessern.

Neben unserem Praxisbuch konnte
das Forschungszentrum mit der Kun-
deninspirationsstudie zu zentralen
Herausforderungen im Handelsma-
nagement beitragen. Zahlreiche
Praxisprojekte verbesserten das Wis-
sen unserer Mitarbeiter. Dabei spielte
die zunehmende Digitalisierung eine
zentrale Rolle, welche unter ande-
rem am St. Galler Handelstag 2018 im
Fokus stand. Die ausgebuchte Konfe-
renz berichte von zahlreichen Veran-
derungen im Retail Marketing des
21. Jahrhunderts und beschéftigte
sich mit Fragen zur Herausforderung
einer Geschaftsmodelltransforma-
tion». Vor diesem Hintergrund bot der
Handelstag Top-Managern eine Platt-
form, um Ansdtze zur erfolgreichen
«Selbstdisruption» zu diskutieren.
Der stetige Wandel fordert auch unser

Forschungszentrum dazu auf, mit in-

novativen Forschungsideen und Leh-



ransdtzen unsere Anspruchsgruppen
zu begeistern. Zum zweiten Mal boten
wir den Kurs «Action Learning in Mar-
keting» an. Studierende managen in
diesem Kurs Laden und versuchen in
diesen die Rentabilitdt zu verbessern.
In diesem Jahr gaben IKEA, Prodega
und Globus HSG-Studierenden viel
Freiraum. Taglich wurden Filialumsat-
ze mit einer App transparent gemacht
und ein harter Wettbewerb zwischen
Studierenden und Managern entfacht.
Coaching Sessions in Filialen ersetzten
Vorlesungen im Hérsaal. Die Ergeb-
nisse zeugen von einem Meilenstein in
der Handelslehre und lassen sich unter
www.retail-analytics.ch beobachten.
Neu ist auch unser Forschungsgebiet
Retail Metrics. Mit Hilfe von Technolo-
gien soll es gelingen, die Treffsicher-
heit von Marketingmassnahmen zu ver-
bessern. Kameras, welche sogenannte
«Heatmaps» hervorbringen und Lauf-
wege in stationdren Verkaufsstellen
beschreiben sind ein Beispiel dafiir.
Auch das Verdnderungstempo und
die Verdnderungsbereitschaft muss
sich in vielen Unternehmen beschleu-

nigen. Unsere Forschung im Bereich

des «Empowerments» von Mitarbe-
itern soll dazu einen Beitrag liefern
und hat bereits vielversprechende
Ansétze hervorgebracht.

Wandel im Handel und Innovationen
in der Forschung kénnen nur gelingen,
wenn die Mitarbeiterqualifikation und
-motivation hoch ausfillt. An unserem
Institut schloss Frau Dr. Kristina Klein-
lercher erfolgreich ihre Promotion ab.
Auch alle anderen Mitarbeiter engag-
ierten sich mit sehr viel Motivation und
Engagement fiir unsere zahlreichen

Projekte, wofiir ich herzlich danke.



Geschaftsleitender Ausschuss

Prof. Dr. Manuel Ammann

Position: Direktor des Schweizerischen Instituts fir Banken und Finanzen s/bf-HSG

Dr. Sven Bradke

Position: Geschaftsfihrer, Prasident des Verwaltungsrates Mediapolis AG

Fabrice Zumbrunnen

Position: Prasident der Generaldirektion Migros-Genossenschafts-Bund




Prof. Dr. Elgar Fleisch

Position: Professor fiir Technologiemanagement (HSG) &
Informationsmanagement (ETHZ)

Dr. Andreas Guldin

Position: Chief Strategy Officer Emil Capital Partners LCC

Florian Schweizer

Position: b-to-v Partners AG lic.oec. HSG




Prof. Dr. Thomas Rudolph

Position: Direktor

Mitarbeitende

Aktuelle Mitarbeiter

und neue Mitarbeiterfunktionen

2018 begrissten wir drei neue Mitarbeiter.
Seit Januar 2018 unterstitzt Benjamin Klink als wis-
senschaftlicher Mitarbeiter und Doktorand unser
Team. Giacomo Oberholzer engagiert sich eben-
falls seit Februar 2018 als studentischer Mitarbeiter.
Im November 2018 begrissten wir Sandra Lee, die
das Retail Promoter Programm unter Leitung von
Herrn Dr. Linzmajer unterstitzt. Im August 2018
verteidigte Frau Dr. Kleinlercher erfolgreich ihre Dis-
sertation zum Thema "Customer Journey Management
in the Digital Age”. Wir freuen uns sehr, dass Frau Dr.
Kleinlercher unser Team kinftig als Postdoc begleitet.

Im Mai 2018 verabschiedeten wir Frau Dr. Melanie

Bassett, der wir herzlich fur Ihre Arbeit als Projekt-

Dr. Marc Linzmajer
Position: Leiter Kompetenz-

center E-Commerce

Prof. Dr. Johannes Bauer

Position: Assistenzprofessor

leiterin im neuen Kompetenzzentrum Retail Met-
rics danken. Sie arbeitet nun als Geschaftsfihrerin
eines Therapiezentrums in Deutschland. Zudem hat
uns nach Einreichung ihrer Dissertation zum The-
ma “Kanalkonflikte zwischen Herstellern und Héan-
dlern” Frau Frauke Nitsch im November 2018 verlas-

sen und befindet sich derzeit in der "Babypause”.

Position: Assistenzpro-

fessorin

Prof. Dr. Liane Nagengast



Jlona Stutz Sandra Lee Friederike Schlickenrieder ~ Rolf Bottlang

Position: Sekretariat Projektmanagement RPP Position: Administration RPP Rechnungs-/Personalwesen

Dr. Melanie Bassett Severin Bischof Kristina Kleinlercher Tim Lersch
Position: Projektleitering Position: Wiss. Mitarbeiter Position: Wiss. Mitarbeiterin Position: Wiss. Mitarbeiter

bis Ende Februar 2018

Benjamin Klink Kathrin Neumdiiller Frauke Nitsch Gianluca Scheidegger
Position: Wiss. Mitarbeiter Position: Wiss. Mitarbeiterin Position: Wiss. Mitarbeiterin Position: Wiss. Mitarbeiter

Bis Ende Oktober 2018

Elias Barth Giacomo Oberholzer

Position: Wiss. Mitarbeiter Position: Studentische Hilfs-

kraft
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Kompetenzbereich E-Commerce und Cross-Channel Management
Leitung: Dr. Marc Linzmajer

Das Kompetenzzentrum E-Commerce am IRM untersucht relevante Problemstellungen im Online-Handel
und in der kanalibergreifenden Abstimmung von Distribution und Kommunikation. Dr. Marc Linzmajer
ist Vize-Direktor des Forschungszentrums fir Handelsmanagement, Leiter des Kompetenzzentrums
E-Commerce, des Retail Promotor Programms und Lehrbeauftragter an der Universitat St.Gallen. Seine

Forschungsschwerpunkte sind Konsumentenverhalten, insbesondere im Online-Kontext, sowie Cross-

Channel Management.

Unsere Kompetenzzentren

| |
Lehre Forschung

Der in den letzten Jahren stark gestiegenen Bedeutung Marc Linzmajer und sein Team arbeiten an Forschungs-

von Einkauf, Logistik und Supply Chain Management projekten, die verschiedene derungen im

tragen wir mit unserer Wahlveranstaltung ,Grund- Handel . aufgreifen: Ein Fg befasst

lagen des Supply Chain Management” Rechnung. sich en Herausforder d
Getragen von der technischen Entwicklung riicken ‘ zukiinftige
Einkauf, Logistik und Verkauf immer starker zusam- te etail EdC

men. Wettbewerbsvorteile beruhen heute haufig im Jahr 2018

auf der Beschaffung von innovativen Produkten u Marketing Asso-

Dienstleistungen. Darliber hinaus besteht im S t die Lernprozesse

Chain Management ein zentraler Erfolgsfa enden in neuen Kurs-
Ergebnisverbesserung und strategische [ len, theoretisch fundi-
rung bewirken kann. Neue Trends im en- < zur Unternehmenspraxis
verhalten zwingen Detailhandelsunt udem . S hen neue Koopera-
haufig zu starkerer Transpare ieferkette ernehmen, aber auch ganz

und dem Einsatz neuer Tec auf der Flache.

ngen fir Studierende.

Das Kompetenzzentrau zudem der Aus- annel Handler Wettbew-

bildung handelsaffi ender verpflichtet, € ine-Handlern erzie-

die sich im Rahme senschaftlichen Qualifi k I ivitaten

kationsarbeite Detailhande ialisie J erment”:
-

mochten. In dies Jsammenha
2018 ne chelorarbeiten und ¢

mit k andelsbezug




chwe
stellunger

dingungen die Ubertragung von mehr Verantwortung

an Mitarbeiter auf der Flache auch zu mehr Motivation
und Umsatz fir Handelsunternehmen fiihrt. In diesem
Zusammenhang stellt sich die Frage, wann Mitarbeit-
ende bereit sind, die digitale Transformation proaktiv
mitzugestalten. Oder anders formuliert: Wie kann ich
meine Mitarbeitenden vor dem Hintergrund steigender
Komplexitat im Handel starker intrinsisch motivieren?

Des Weiteren versuchen wir am Kompetenzzentrum

ie Vorgange im Kopf der Konsumenten bei betrieb-
aftlich relevanten Entscheidungen besser zu
Fachjournal European Journal of Mar-

ir dazu einen Artikel veroffentlichen,
der rowissenschaftlichen Meth-

ode (der

netresonanztomogra-
phie) untersucht, e im Kopf der
Konsumenten fir das
und -plattformen relevant
standnis der Vorgdnge im Organ
Zukunft dabei helfen, Konsumente

ser zu verstehen und prognostizier:

Die aktive Steuerung der Kunden vi

in den stationaren Laden kann fir

aus dem
bergreifenden Abstimmung v
Kommunikatio

verse Vorteile mit sich bringen. Zu den wichtigsten
Vorteilen gehoren hohere Margen, Zusatzverkaufe
und ein verbessertes Kundenerlebnis im Laden. Im
Jahr 2018 konnten wir dazu einen Artikel im Journal
of the Association for Consumer Research publizieren.
Der Artikel untersucht, wie Webseiten als Informa-
tionsdrehscheibe fungieren kénnen, um Detailhdnd-

lern dabei zu helfen, die Kundenreise aktiv zu steuen.
]

Cross-Channel Seminar

Als erstes Weiterbildungsprogramm fir die Schnitt-
stelle zwischen Handel, Marketing und neuen Tech-
nologien hat sich das St.Galler Cross- & Omni-Channel
Management Seminar weiter etabliert.

In sechs Modulen an finf unterschiedlichen Stand-
orten lernen die Teilnehmer internationale Erkennt-
nisse beim Fihren unterschiedlicher Distributions- und
Kommunikationskanale kennen. Das Seminar spricht
Uhrungskrafte von unterschiedlichen Industrien und
hen an, welche durch den innovativen Instru-

insatz fir nachhaltiges Wachstum sorgen.

«
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Kompetenzbereich Shopper Marketing
Leitung: Prof. Dr. Johannes Bauer, Assistenzprofessor; Prof. Dr. Liane Nagengast,
Assistenzprofessorin

Der Kompetenzbereich Shopper Marketing beschaftigt sich mit wissenschaftlichen Ansatzen zur Suche
und profitablen Umsetzung von Wettbewerbsvorteilen auf strategischer und taktisch-operativer Ebene.

Im Zentrum steht die tUbergeordnete Fragestellung, wie Handelsunternehmen wertvolle Erkenntnisse

zum Kundenverhalten generieren kénnen und auf Basis dieser Erkenntnisse (1) strategische Ziele

ableiten und (2) operative Massnahmen durch den optimalen Einsatz der geeigneten Shopper Marketing
Instrumente umsetzen konnen. Zu den Schwerpunkten gehéren Forschungsaktivitaten in den Bereichen

Preis- und Aktionspolitik, Kundenloyalitat und Marktforschung.

Lehre Preis- & Aktionspolitik

Unsere neue Veranstaltung «Retailing Innovations: Uber die letzten zwei Jahre hinweg haben wir die

Neue Strategien und Marketingkonzepte im Handel» im Anzahl und die Hohe der Pre O ionen Schwei-

Herbstsemester vermittelt Know-How im Bereich des zer Handelsunternehmen analy-
modernen Retail Managements und diskutiert, wie sich sier ohl Discounte . -
Handelsunternehmen und Manager erfolgreich an die ¢ solute A

aktuellen Trends der Digitalisierung anpassen. Die Stu- a[o) ts zwisc

denten lernen neue Geschaftsmodelle und Erfolgsstra- sem Hintergrt
tegien kennen, welche im Zeitalter des E-Commer eten Promotions-

und Omni- Channel Marketings die Gesetzmassig er Frequenz oder

ten des Retailing permanent neu definieren Dies wollen wir in

unterrichteten Prof. Dr. Johannes Bauer, A aher untersuchen.

fessor, und Professor Dr. Liane Nageng enz- nisse liefern wir

professorin, die Vorlesung «Consun dology in lungsempfehlung-

d Aktionspolitik.

Retailing» auf Masterstufe. Au ufe unter-

richteten sie die Vorlesung « arketing in the

Evolving Retail Landscape tudierenden den

effektiven Einsatz

arketinginstrumente

im Rahmen einer i Kommunikationspoliti

naherbringt. Erg de die Vorle Shog

Marketing” durc 2iche Gastrefe
rnelimenspraxis (z.B

annende Bes
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Marktforschung

Unsere Studie zum Einkaufstourismus 2017/2018 zeigt
die Entwicklungen des Einkaufstourismus in den letz-
ten Jahren. Der Einkaufstourismus hat in den letzten
beiden Jahren in allen Altersklassen einen starken
Boom erfahren. Unsere Studienergebnisse deuten an,

dass sich Schweizer Konsumenten mittlerweile an den

inkaufstourismus gewodhnt haben. Daher ist ldngt
mehr allein der Preis fur den Einkauf im Aus-
eidend. Das Thema «Einkaufstourismus»

Handler noch langer beschéftigen.

Kundenloyalitat

Im Bereich Kundenbindung und Loyalitatsforschung
untersuchen wir im Rahmen einer Dissertation das
Konsumentenverhalten hinsichtlich Produktabonne-
ments und autonomem Konsum (z.B. mittels Smart-
Home-Geraten). Dabei wird qualitative und quantita-
tive Empirie verwendet, um das Konsumentenverhalten
zu analysieren. Hier finden wir heraus, dass ein ak-
tives Management der Vorfreude von Kéaufern, die
Abonnements erwerben, deren Zufriedenheit und
damit den Kundenwert erhdhen kann. Uberraschung-
en stellen fur Handler einen nachhaltigen Handels-
mechanismus dar, da sie die Toleranz von Konsu-
menten gegeniber Servicefehlern erhohen. Damit
kdnnen sich Handler geschickt die Automatisierung
des Handels zunutze machen und auf den Kunden-

wunsch hin zu einem bequemeren Einkauf eingehen.



o

2018 wurde das Kompetenzzentrum Retail Metrics gegriindet. Das Kompetenzzentrum Retail Metrics
unterstitzt Unternehmen mit empirischen Untersuchungen, um die Ladenrentabilitdt zu verbessern. Ins-
besondere beschaftigt sich der der Kompetenzbereich Retail Metrics mit wissenschaftlichen Ansatzen

zur profitablen Umsetzung von Wettbewerbsvorteilen auf strategischer und taktisch-operativer Ebene.

Im Zentrum steht die die Ubergeordnete Fragestel-
lung, wie Handelsunternehmen wertvolle Erken-

ntnisse zum Kundenverhalten am Point of Sale u.a.

mithilfe von Technologieeinsatz generieren und auf
Basis dieser Erkenntnisse (1) strategische Ziele setzen
(2) operative Massnahmen ableiten kénnen. Zu
erpunkten gehodren Forschungsaktivitdten
en Preiskommunikation, Point-of-Sale/
und Mitarbeiterempowerment.
In-Store an Bedeutung. Selbst
Online-First-Ret

Expansion nicht meh
sondern eroffnen bereits
Gleichzeitig stellen hohe Flukt
rige Rendite und zunehmend anspruc
den Handel vor grosse Herausforderunge
destotrotz fokussieren sich Store-Manager
auf den Umsatz, anstatt den Verkauf der
starksten Produkte anzukurbeln. Der Handel
einer Revolution: ,Mehr verkaufen” ist nu

besser. Unser neues Kompetenzzentrum R

rics identifiziert wichtige Kennzahlen sowie Verbesse-
rungspotentiale und leitet Handlungsempfehlungen
ab. Um sich gegen neue Wettbewerber zu wappnen
und die richtigen «Stellschrauben» zu betatigen,
wenden wir modernste Technik an, wie zum Beispiel

Heatmaps oder einer massgeschneiderten Sales-App.

Zusammen mit einem flhrenden Schweizer Buchhan-
delsunternehmen fiihren wir seit September 2018 ein
«Retail League» Projekt zur Férderung des Mitarbeit-
er-Empowerments am Point of Sale durch. Durch ge-
schickte Kombination von spielerischem Wettbewerb
und Gamification-Elementen werden Mitarbeitende
am POS dazu motiviert, ausgewahlten Fokus-Produkte
besondere Aufmerksamkeit zu widmen. Das Spielsys-
tem folgt dem Prinzip einer Sportliga. In der Liga treten
elne Teams wochenweise im Duell gegeneinander
mmeln Punkte. Das Projekt konnte deutliche
tzeffekte bei Fokusprodukten bewirken.
ung “Action-Learning in Retail-Mar-

nzzentrum Retail Metrics ang-
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Publikationen & Forschungsforderung

Ausgewahlte wissenschaftliche Artikel
& Konferenzbeitrage

Kleinlercher, Kristina; Emrich, Oliver; Herhausen Dennis;
Verhoef, Peter C.; Rudolph Thomas (2018): Websites as
Information Hubs - How Informational Channel Integration
and Shopping Benefit Density Interact in Steering
Customers to the Physical Store. Journal of the Association
for Consumer Research, Volume 3, Nr. 3, p. 330-342.

Bischof, Severin Friedrich; Rudolph, Thomas; Scheidegger,
Gianluca & Bottger, Tim (2018): The Cost of Convenience:
How Risk Jeopardizes Convenience in Automated Shopping.
European Marketing Academy, 47th Annual Conference,
Glasgow, Scotland.

Scheidegfer, Gianluca; Rudolph, Thomas & Linzmajer,
Marc (2018): Smartphone Effect on Shoppers: How Mobile
Information Storage Influences Price Knowledge. European
Marl|<etigg Academy, 47th Annual Conference, Glasgow,
Scotland.

Hubert, Marco; Linzmajer, Marc; Riedl|, René & Kenning,
Peter (2018) “Trust me’if you can - Neurophysiologica
Insights on the Influence of Consumer Impulsiveness on
Trustworthiness Evaluations in Online Settings,” European
Journal of Marketing, Vol. 52 Issue: 1/2, pp.118-146, https://
doi.org/10.1108/EJM-12-2016-0870

Ausgewahlte Buchbeitrage & Studien

Rudolph, Thomas; Bottger, Tim; Linzmajer, Marc; Bischof,
Severin  (2018): Kundeninspiration 2017-2018 Schweiz.

Forschungszentrum flr Handelsmanagement, Universitat St.

Gallen, ISBN: 978-3-906057-27-9.

in disruptiven Zeiten

Rudolph, Thomas; Nagen ast, Liane; Nitsch, Frauke (2017):
Einkaufstourismus  2017/2018. Forschungszentrum  flr
Handelsmanagement, Universitat St. Gallen, ISBN: 978-3-
906057-26-2.

Rudolph, Thomas; Kleinlercher Kristina; Linzmajer, Marc;
Diethelm Cornelia (2018): Contributin% to Competitiveness by
En%aging in Sustainability: The Case of Migros. In: Brinkmann,
Robert; Garren, Sandra J. (Hrsg.): Palgrave Handbook of
Sustainability. Chum: Palgrave Macmillan, p. 467-483, ISBN:
978-3-319-71388-5.

Rudolph, Thomas; Schweizer, Markus (2018): High 5 -
Erfolgreiche Geschaftsmodelltransformation in disruptiven
Zeiten.  Forschungszentrum fir Handelsmanagement,
Universitat St. Gallen, ISBN: 978-3-906057-28-6.

Forschungsfoérderung

2018 wurden mehrere Projekte des Forschungszentrums
fir Handelsmanagement von unterschiedlichen
Forderinstitutionen der wissenschaftlichen ForschunP mit
Drittmitteln unterstiitzt. Beispielsweise wurde das folgende
ausgewahlte Forschungsprojekt mit Beitrdgen aus dem
Grundlagenforschungsfonds (GFF) der Universitat St.Gallen
gefordert:

“Multichannel Customer Segments and Their Journey Paths”
(GFF-Forderung Uber 12 Monate)

“Prosocial and Self-Focused Bonuses in Cause-Related
Marketing: Perceptual Biases in Economic Value and Their
Consequences on Consumer Behavior” (GFF-Foérderung tber
12 Monate).

g
L Huncetrugera

=
Universitit 5t Gallen

HIG H 5 = Erfolgreiche ﬂ'f.

Geschaftsmodelltransformation (

Thomas Rudalph | Tim Béttger | Mare Linzmajer | Severin Bichof

Kundeninspiration im Handel 2017-2018

Schweiz



Unsere Weiterbildungsprojekte

RETAIL

PROMOTOR
PROGRAMM

Mitglieder des gemeinnutzigen

Vereins erhalten von uns aktuelle

Impulse aus der Handelsfor-

schung, basierend auf neuesten

Forschungsergebnissen.

RETAIL

LAB

Das Partnerschaftsprogramm

Retail Lab fordert seit Jahren den

Transfer zwischen Theorie und

Praxis.

Retail Promotor Programm

Research Workshops

In Zusammenarbeit mit dem Re-
tail Lab fanden von Mérz bis Ok-
tober 2018 funf Research Work-

shops und eine Study Tour statt.

Workshop 1 “Innovation in
Retailing” » 13.03.2018, Zurich,
Prof. Dr. Lluis Martinez-Ribes

Workshop 2 «Service Man-
agement and Profitability in
Retailing» 12.04.2018, Zirich,
Prof. Dr. Jochen Wirtz

Workshop 3 «Big Data and
Neuromarketing im Handel»,
22.05.2018, Zurich, Dr. Marc

Linzmajer

Workshop 4 «Disruption und
Transformation im Handel»,

04.09.2018, St. Gallen, Prof. Dr.
Thomas Rudolph

Workshop 5 «Study tour
to Amazon Warehouse»,

27.09.2018, Mdinchen, Prof. Dr.

Thomas Rudolph

Workshop 6 «Soziale Me-
dien: Hype oder Hoffnung»
25.10.2018, St.Gallen, Prof. Dr.
Thomas Rudolph, Ass.-Prof. Dr.

Johannes Bauer

Forschungsprojekte

Die beiden handelsspezifisch-
en Forschungsprojekte ,Sub-
skriptionen und Abomodelle
fir den Schweizer Handel” und
.Neue Pricing Ansatze im digi-
talen Zeitalter” wurden vom Re-
tail Promoter Programm 2018
unterstutzt. Letzteres Projekt
untersucht neue Ansatze fir
Preis- und Rabattstrategien vor
dem Hintergrund der erhdhten
Preistransparenz  durch Ver-
gleichsportale und der stetigen
Verfugbarkeit von Informa-
tionen auf unserem Smartphone
Ergebnisse werden von den
Forschenden  persdnlich an
der Generalversammlung am

26. Marz 2019 vorgestellt.

CROSS-CHANNEL
SEMINAR

Das 15-tdgige Ausbildungspro-
gramm richtet sich an Manager

aus der Praxis.

Recruiting

Auch 2018 konnten die Mitglieder wieder
die Moglichkeit nutzen, Kontakte zu her-
ausragenden Studierenden der Universitat
St. Gallen zu knupfen. Viele der Partner-
firmen haben zudem im Rahmen unserer
Vorlesungen einen Fachvortrag gehalten
und den Studierenden die Einstiegs- und
Karrieremdglichkeiten in ihrem Unterneh-
men aufgezeigt. Es konnten erfolgreich
Praktika und Einstiegspositionen Uber
das Retail Promotor Programm vermittelt
werden. Die Kooperation im Rahmen von
Abschlussarbeiten erfreut sich zudem stei-

gender Beliebtheit.
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BPfster

chocolatier suisse

Centros Auditivos

FLUGHAFENZURICH Bbreumnger

Partnerunternehmen des Retail Promoter Program

—

"
—

Kongresse und
Networking Events

Unsere Praxispartner, Innova-
tionstrager und alle Mitarbeiter
des  Forschungszentrums  fur
Handelsmanagement treffen sich
regelmassig, um Trends im Kon-
sumentenverhalten und Handels-
management zu  diskutieren.
So auch am 6. Juni 2018: Im An-
schluss an den St. Galler Handel-
stag zum Thema ,Re-Inventing
Retail” (https://handelstag.
ch/) fanden die Generalversam-

mlung des Retail Promoter Pro-

swisscom

@/IIGAES Mc Ot n&Dx

- .
aleniCare hhaa®

frisch und friindlich

SANDOZ \\incasa™

a Novartis company

TALLY WEillL

e S i

gramms und der Retail Summit
statt. Wichtige Ergebnisse des
Forschungsprojekts ,Subscrip-
tion-Models in Retailing” wur-
den vorgestellt. Vertiefend zum
Thema des Internettags disku-
tierten Partner aus Forschung
und Praxis am Retail Summit
anhand konkreter Beispiele aus
den Partnerunternehmen, wie
sie die Digitalisierung erfolgreich

vorantreiben.

Publikationen

Unsere Partner erhalten re-
gelmassig ausgesuchte, praxisori-
entierte und aktuelle Publika-
tionen des Forschungszentrums
fuir Handelsmanagement, so z.B.
das Fachmagazin ,Marketing Re-
view St.Gallen”. Hervorzuheben
ist die praxisorientierte Studie
zum Thema Kundeninspiration in
der Schweiz, die 2018 publiziert
wurde. Wie kdnnen wir Kunden
im Detailhandel in der Schweiz in-

spirieren? Wozu flhrt ein héherer

valora

‘ -
dropa

activation

Immobilien-Dienstleistungen

nielsen

Inspirationsgrad? Diese und viele
andere Fragen haben Professor
Rudolph und sein Team in der
Studie
Handel 2017-2018: Schweiz" un-

.Kundeninspiration im

tersucht. Die Neuauflage unserer
Studie zur Kundeninspiration in
der Schweiz beruht erneut auf ei-
ner landesweiten empirischen Un-
tersuchung des Inspirations- und
Einkaufsverhaltens der Schweizer
Konsumenten

in ausgewahlten

Detailhandelsbranchen.
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Retail Lab

Certificate Programme

2018 war fir viele Handler erneut eine
Herausforderung. Ehemalige Handels-
gréssen wie Toys“R“Us oder Sears sind
am Wandel gescheitert. Auch die Lage in
der Schweiz ist nicht rosig und verlangt
nach Verénderung. Das «Certificate Pro-
gramme in International Retail Manage-
ment» vermittelt Kadermitarbeitern das
noétige Know-How, um auch in einer dis-
ruptiven Welt erfolgreich zu sein. Durch
wissenschaftlich fundierte Konzepte und
intensiven Workshops vermittelt das
Programm das Werkzeug, um Struktur
in eine unstrukturierte Welt zu bringen.
Die Weiterbildung ermdglicht Managern,
strategische, persdnliche und technolo-
gische Kompetenzen zu erweitern so-
wie die eigenen Fihrungsqualitdten zu
starken. Das englischsprachige Programm
ist modular aufgebaut (3x4 Tage). 2018
setzte sich Prof. Dr. Rudolph im ersten
Modul mit der bevorstehenden Transfor-
mation im Handel auseinander. Wie kon-
nen bestehende Geschaftsmodell ange-
passt werden, damit Sie auch heute noch
wettbewerbsfahig sind. Das zweite Modul

in Oxford thematisierte Serviceinnovation

und Leadershipfragen. Es wurde von Prof.

Unser Retail Lab wurde mit der Lehrveranstaltung Action Learning in Marketing gestarkt. Fur weitere Informationen

Dr. Jochen Wirtz geleitet. Ergénzt wurde
das zweite Modul durch spannende Ein-
blick Gber die Zukunft der Arbeit von Hr.
Franz Kihmayer, Leiter des Zukunftsinsti-
tuts. Das dritte Modul setzte sich mit Re-
tail Innovation auseinander. Prof. Dr. Lluis
Martinez verdeutlichte, dass der Handel
nur durch konstantes Innovieren eine

Chance hat.

Neben dem Zertifikatsprogramm fand er-
neut das Retail Lab Alumni Treffen statt.
Im Logistikzentrum von Brack trafen sich
rund 50 Retail Lab Alumnis, um einen Blick
hinter die Kulissen von Brack zu werfen.
Anschliessend konnten sich die Alum-
ni bei einen Trockenfleisch Apero, ge-
sponsort von der Micarna, Uber aktuelle
Handelsthemen austauschen. Ein beson-
deres Dankeschon gilt dabei Frau Corne-
lia Diethelm, die erneut fir die Organi-
sation der Veranstaltung verantwortlich
war. Nach langjahriger Leitung des Retail
Alumni Clubs hat sie Ende 2018 die Ver-
antwortung an Hr. Paroubek tbergeben.
Er wird zuklnftig die Leitung des Alumni

Clubs Gbernehmen.

siehe Seite 24 oder unter www.retail-analytics.ch.
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Board Summit

Dieses 1-tdgige im Gastehaus Gubel statt-
findende Treffen, dient dem Erfahrungs
und Ideenaustausch zu hochrelevanten
Zukunftsfragen. Am 8. November 2018
trafen sich die CEOs der Retail Lab Part-
nerunternehmen sowie die geladenen
Géste zum Thema «Retail Innovation». Die
Keynote Speech wurde gehaltenvon Herrn
Prof. Dr. Georg von Krogh. Einen Kurzbe-
itrag zum Thema «Retail Innovation: How
is Amazon doing - it?» hielt zudem Dr.

Jens Uwe Intat (VP Hardlines bei Amazon).

Research Workshops

Recruiting

Auch 2018 hatten unsere Partner wie-
der die Modglichkeit, Mitarbeiter ihres
Research

Unternehmens an unsere

Workshops zu entsenden. Diese Re-
search Workshops thematisieren aktu-
elle Forschungsthemen und Trends aus
dem Handelsmanagement und bein-
halten Vortrage von Wissenschaftlern
des IRM und hochkardtigen Unterneh-
mensvertretern. Auch die Teilnehmer
brachten in interaktiven Diskussionen
ihre Anliegen mit ein und profitierten
vom gegenseitigen Erfahrungsaustausch.
2018 fanden sechs Workshops in St. Gal-
len und Zirich inklusive einer Study Tour

in das Logistikzentrum von Amazon statt.

Fur eine ausfiihrliche Beschreibung der

Research Workshops siehe Seite 16.

Das Retail Lab bietet seinen Part-
nern eine Plattform zur Bekanntma-
chung von

Handel.

Karrieremdglichkeiten im
Besonders im Masterseminar
,Customer Value im Handel” sowie im
neuen Kurs ,Action Learning in Retail-
ing” haben sich Firmen wie Prodega,
IKEA und Globus als potenzielle Arbe-
itgeber bei Studierenden empfohlen.
Im Rahmen des Retail Lab bieten wir
auf Wunsch Unterstiitzung bei der
gezielten Rekrutierung von Studien-
abgangern. Retail Lab Partner kdnnen
auch an der HSG Talents Conference
teilnehmen; wir bieten Unterstiitzung

bei der Organisation des Messeauftritts.



Unsere Forschungs- & Dienstleistungsprojekte
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Bewertung unterschiedlicher

Kennzahlen zur Steigerung

der Controlling-Effektivitat

Kennzahlensysteme eines Detailhand-
lers sind sehr komplex und haben
einen starken Einfluss auf die Ent-
scheidungsfindung in Unternehmen.
Akademische Modelle konnten bisher
nur Teilbereiche derartiger, komplex-
er Entscheidungen modellieren - ein
ganzheitlicher Ansatz zur Berechnung
ausgewahlter, zentraler Kennzahlen
fehlt bis anhin. In der Handelspraxis
haben sich daher vereinfachte, auf
Heuristiken basierende Methoden ent-
wickelt, wobei kein dominierender An-
satz auszumachen ist. Wir entwickeln
im Rahmen dieses Projekts in Koop-
eration mit einem international tétigen
FMCG-Handler eine praxistaugliche
und gleichzeitig empirisch gestitzte
Kennzahlen-Berechnungsmethode

als Entscheidungshilfe im Controlling.

Sortimentsoptimierung im

D ENLELT [

Sortimentsentscheide sind vor allem
deshalb so komplex, da es mehrere
Dimensionen zu bericksichtigen und

abzuwédgen gilt. Im Rahmen dieses

Projekts analysieren wir fir ein De-
tailhandelsunternehmen die wissen-
schaftliche Literatur, um aussagekraft-
ige Determinanten und Konsequenzen
erfolgreicher Sortimentsentscheid-
ungen ableiten zu kdnnen. Ein Fokus
liegt dabei auf mathematischen Algo-
rithmen zur Modellierung optimaler

Sortimentsentscheidungen und deren

Anwendbarkeit in der Handelspraxis.

Preisstrategien im Detailhandel

Die Preisstrategie ist ein zentraler Fak-

tor fir die Gewinnmaximierung und die
Kundenzufriedenheit. Je nach verfolgter
Strategie ergeben sich unterschiedliche
Preisimages in den Képfen der Kunden
und Konsumenten, die es bei etwaigen
Anderungen zu beriicksichtigen gilt.
Auf Basis einer wissenschaftlichen Li-
teraturanalyse wird ihn diesem Projekt
eruiert, welche Dimensionen es bei
der Ausgestaltung der Preisstrategie
zu berilcksichtigen gilt. Gleichzeitig
werden Implikationen fir den Detail-
handel abgeleitet, die nicht nur vor dem
Hintergrund der Kundenwahrnehmung,
sondern auch mit Blick auf die Produkt-

auswahl beim Pricing Wirkung zeigen.

Mitarbeiterzufriedenheit &
-empowerment bei einem

Lebensmittelhandler in der

Ostschweiz

Wie zufrieden sind die Mitarbeiter auf
der Flache? Sind die Mitarbeiter auf die-
ser Grundlage bereit und fahig («em-
powered»), den digitalen Wandel pro-
aktiv mitzugestalten? Ausgehend von
diesen Fragestellungen haben wir eine
wissenschaftlich fundierte Mitarbeiter-
befragung konzipiert und bei einem
Lebensmittelhandler in der Ostschweiz
durchgefihrt. In 18 Filialen wurden ins-
gesamt 411 Angestellte tber alle Hier-
archiestufen hinweg zu ihrer Arbeitszu-
Unternehmenskultur,

friedenheit, der

ihrem empfundenen Empowerment

sowie zu Verbesserungspotentialen

befragt. In einem anschliessenden
Filialleiter-Workshop wurden mittels
Co-Creation und aufbauend auf den
Befragungserkenntnissen konkrete
und wertvolle Massnahmen zur Um-

setzung in den Filialen entwickelt.



21

Handelstag
Re-inventing Retailing

Am 06. Juni 2018 fand im Weiterbildungszentrum Holzweid erneut der St.Galler Handelstag statt. Gemass der Devise ,Re-
Inventing Retail” tauschten sich fihrende Experten Uber die Zukunft des Handels aus. Ausgewahlte Speaker zeigten in
spannenden Vortragen und Podiumsdiskussion auf, dass der Handel sich firr die Zukunft neuerfinden muss. Nur wer bereit
ist, sich mit seinem eigenen Geschaftsmodell kritisch auseinanderzusetzen, wird auch in Zukunft eine Rolle spielen. Wir
mochten uns insbesondere bei unseren Speakern und Sponsoren fiir die konstruktive Zusammenarbeit bedanken.

Sponsoren: Markant, Markant Syntrade, Boost, Handelszeitung, Wirtschaft regional, Lebensmittel Zeitung, Handel Heute.

Keynote Speaker am Handelstag 2018

*  Hr. Kilian Wagner, CEO, VIU e Hr. Jorn Werner, Aufsichtsratsvorsitzender, ATU
«  Hr. Marco Werner, CDO, Karstadt + Hr. Rageth Clavadetscher, CEO, Glattzentrum

*  Fr. Simona Scarpallegia, CEO, IKEA Schweiz e Hr. Udo Latino, CEO, Brodos.net

«  Hr. Wolfgang Krogmann, CEO Deutschland, Primark e Hr. Michael Mueller, CEO, Valora

e Fr. Sarah Kreienbiihl, Mitglied der Generaldirektion und e Prof. Dr. Thomas Rudolph, Direktor IRM, Universitat

Leiterin HR, Migros St.Gallen

Retail Lab

WW w.retail-lab.com

Podiumsdiskussion am St.Galler Handelstag: Frau Scarpallegia (CEO, IKEA Schweiz), Herr Prof. Dr. Thomas Rudolph (IRM-HSG), Frau
Kreienbuhl (Mitglied der Generaldirektion und Leiterin HR, Migros), Herr Werner (ehem. Aufsichtsratsvorsitzender ATU, neu CEO
bei Ceconomy)
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Eindriicke vom Handelstag 2018

Herr Mueller, CEO von
== Valora

=
Y& Retail Lab

Retail Lab

[}

Disruptionen gewinnen aufgrund der Vernetzung unserer Computer, der Virtual Reality und den Md&glichkeiten der kiinstlichen

Intelligenz in den kommenden Jahren deutlich an Bedeutung. Unternehmen in nahezu allen Branchen sind davon betroffen. Disrup-

tive Marktverdanderungen zwingen etablierte Unternehmen immer hdufiger dazu, eine Transformation ihres Geschaftsmodells vor-
zunehmen. Deshalb lag der Fokus der Veranstaltung auf der Geschaftsmodelltransformation etablierter Unternehmen. Zu diesem
Anlass veroffentlichte Prof. Dr. Thomas Rudolph zusammen mit Dr. Markus Schweizer das Buch «High 5 - Erfolgreiche Geschaftsmo-

delltransformation in disruptiven Zeiten».



Frau Kreienbiihl, Mitglied der Generaldirektion und Leiterin
HR, Migros

Herr Krogmann, CEO Primark Deutschland

Retail Lab

Professor Dr. Thomas Rudolph, Forschungszentrum fir
Handelsmanagement der Universitat St.Gallen
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Unsere Lehre
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Lehrveranstaltungen

Action Learning in Retail-Marketing

Selbst einstige Online-Pure-Player wie Ama-
zon beschranken ihre Expansion nicht mehr
nur auf den digitalen Bereich, sondern eroff-
nen stationdre Filialen. Dies spricht nach wie
vor fir das hohe Potential der stationdren
Handelswelt. Unsere Lehrveranstaltung «Ac-
tion Learning in Retail Marketing» innerhalb
des Retail Labs setzt an diesem Punkt an. Sie
gibt Studierenden die Chance, Ihr Wissen am
POS einzubringen. Unser zugrundeliegende
«Action-Learning-Ansatz» stosst auf posi-
tive Resonanz bei den Studierenden: Sie sind
sowohl in ihrem analytischen Feinsinn, ihrem
technischen Geschick wie auch in ihrer Kreati-
vitat gefragt. Eine eigens entwickelte Sales
App sowie theomorphische Kameras unter-
stitzen die Studenten bei den Auswertungen
und bei der Generierung neuer Massnahmen.
In Abstimmung mit den Dozenten und den
Filialmitarbeitern erarbeiten sie innovative

Vorschlage zum In-Store-Marketing am POS.

Weitere Informationen zum Kurs vermittelt

www.retail-analytics.ch

—— s s e e ]

Gastredner 2018 in unseren
Lehrveranstaltungen

*  Andreas Minch, MGB

*  Dr. Jens Uwe Intat

«  Henning Albrecht, MGB

e Evelyn Leu, Google

. Dr. Phillip Dautzenberg, CEO
transgourmet

* Lorenzo Plumettaz, Manor

- Dr. Niklas Meise, Pfister

*  Dr. Tim Bottger IESEG

*  Goepf Lanz, Nestlé

«  Claudius Wenzler, EDEKA

. Robert Buchbauer, CEO Swarovski

Dominic Millioud, JustEat Schweiz

——

.

Vi

i



Meik Krauthausen, Swisscom
Michael Mueller, CEO Valora
Prof. Dr. Heiner Evanschitzky,
Aston Business School

Rakhi Rajani, McKinsey
Andreas Stolpe, UBS

Rainer Bloch, Manor

Philipp Strebel, CBRE
Burkhard Schulte, IBM
Robert Buchbauer, Swarovski
Nordal Cavadini, Oliver

Wyman

Bachelorstufe

Frihjahrssemester 2018

4,148,1.00

Herbstsemester 2018

3,124,1.00

3,194,1.00

Masterstufe

Frihjahrssemester 2018

8,060,1.00

8,814,1.00

8,824,1.00

Herbstsemester 2018

7.055,3.00

7,808,1.00

7,810,1.00

Doktoratsstufe

10,180,1.00

Grundlagen Supply Chain Management

Handelsmanagement und E-Commerce

Shopper Marketing in the Evolving
Retailing Landscape

Customer Value im Handel

Consmuer Psychology in Retailing

Applied Research Project III

Applied Research Project I

Action Learning in Marketing: Impro-
ving In-Store Profitability in a Real-life
Setting

Retailing Innovations: Neue Strategien
und Marketingkonzepte im Handel

Writing Proposals for Academic
Conferences

Thomas Rudolph,
Marc Linzmajer

Thomas Rudolph

Liane Nagengast,
Johannes Bauer

Thomas Rudolph

Johannes Bauer,
Liane Nagengast

Liane Nagengast

Liane Nagengast,
Johannes Bauer

Thomas Rudolph,

Johannes Bauer

Thomas Rudolph

i) bl



Betreute Bachelor- und Masterarbeiten
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abgeschlossene Bachelorarbeiten

Chancen und Gefahren von Preisaktionen im
Wintertourismus

Zurbriggen
Laura

Know thy self - Increasing in-store profitability
through customer traffic measurement

Alexander
Christen

14

abgeschlossene Masterarbeiten

Der Einfluss von Cross-Channel Management
auf die Organisationsstruktur - Arten und Han-
dlungshinweise

Johannes Netz-
hammer

Showrooming im Handel - Bedeutung, Formen
und Gegenmassnahmen

Sophie Kober

Cross-Channel-Management im Handel mit Un-
terhaltungselektronik - Auswirkungen auf die
Gestaltung der Verkaufsstellen

Gilles Domeni-
coni

Renditesteigerung im Kleinflachen - Lebensmit-
telhandel unter Berticksichtigung neuer Tech-
nologien

Sarah La Cioppa

Die Rolle St.Gallens als Handelsstadt

Geraldine
Hochli

Die Auswirkungen des Online-Handels auf Her-
steller von langlebigen Konsmgiitern - Die An-
passung der Unternehmensstruktur

Alisha Hartsch

Sammelaktionen im Handel: Formen, Erfolgs-
faktoren und Gestaltungshinweise

Seraina Dude

Pop-Up Stores im Handel - Ursachen, Arten und
Rentabilisierung

Noélle
Schmied

Subskriptionen im Handel - Ausmass, Foormen
und Handlungsempfehlungen

Sven Schiirch

Pop-Up Stores aus Kundensicht - Einkaufs-
motive, Erfolgsfaktoren und Best Practice

Manuela Carl

Personalisierung und neue Technologien im
Handel

Virginia Borruso

Neue Formen der Handelstatigkeit ausserhalb
klassischer Handelsbranchen - Entwicklung,
Arten und Handlungshinweise

Silvia Leonie
Auerswald

Die Verbesserung der Kundenloyalitdt im
Handel - Méglichkeiten mit dem Smartphone

Xenia
Waltenspil

Die Wirkung von Gamification auf Mitarbeiter-
motivation und Verkaufsleistung

Jonathan Giger

Kundeninspiration im Schweizer Lebensmittel-
handel

Katharina Beck

Personalized product recommendations, popu-
larity and product choice in online retailing

Kira Zemp

Erfolgreiches Website-Design im Buchhandel

Gstohl Carina

Cross-Channel Management im Lebensmittel-
detailhandel

Mauro Haberli

Kundeninspiration im Omni-Channel Manage- Philippe
ment- Eine empirische Untersuchung Hachen
Erfolgre|che§ Cross—Chapnel»Mapggement in Nadja Weiss-
der Kosmetikbranche - Eine empirische Unter- kopf

suchung

Der digitalisierte Supermarkt - Empirie, Theorie
und Implikationen fur den Lebensmitteldetail-
handel

Mara Huntge-
burth

Gegenwart und Zukunft des Supply Chain Per-
formance Measurements im DACH Detailhan-
delssektor

Marius Wiesner

Der wahrgenommene Wert unterschiedlicher
Anreizarten und dessen Einfluss auf Konsu-
mentscheidungen

Ladina Luzi

Frontline Employee Interaktionen am Point of
Sale im Detailhandel

Claudio Sgarbi

Einkaufstourismus - Preisspreizung im Online-
Handel

Nenad
Jankovic

Preispolitische Entscheidungen in der Sharing
Economy

Oberschelp
Jacques Rene
Eugen

Wie beeinflussen digitale Preisschilder im Leb-
ensmitteldetailhandel die Preiswahrnehmung
der Konsumenten und deren Beziehung zum
Héandler?

Dominik Schaefle

Warum konsumieren Schweizer nachhaltig?

Michele Sch-
weizer

Erfolgreiches Cross-Channel Management im
B2B-Handel

Robert Resch

Online Reviews: Der Effekt unterschiedlicher
Motivaionen auf das Online Rating Verhalten
von Konsumenten

Luisa Klein

Weiterempfehlungsmarketing

Julia Lucretia
Hirsch




Bachelor- & Masterarbeiten in Bearbeitung

Webrooming im Handel

Angela Fuchs

Verkaufsflachenreduktion in Shopping-Centern:
Ausmass, neue Ansatze und deren Rentabilitat

Sinan Sari

Luxusmarketing

Santi Wardoyo

Erndhrungsverhalten

Julia Christen

Preistaktiken im Weihnachtsgeschaft von On-
line-Handlern - Preisstrategien und Verhaltens-
muster auf der Kundenseite

Yasin Uzdilli

Erndhrungsverhalten

Elena Neuhold

Rechtliche Rahmenbedingungen fiir den Detail-
handel in der Schweiz: Uberblick und potentielle
Veranderungen

Patrick Bonto-
gnali

Amazon

Ammanuel
Tesema

Marktplatz Amazon

Mona Awad

Einfluss rechtlicher Vorschriften auf den Detail-
handel in der Schweiz.

Giacomo Ober-
holzer

Inspiration am PoS

Samira Blamo

Erfolgsfaktoren Amazon

Nikolas Inauen

Erfolgsfaktoren Amazon

Benjamin Meister

Kundeninspiration im Online-Handel Lan-Anh Mai
Bio-Lebensmittel: Ausmass und Einfluss auf das Shelley Wan

Ess- und Verzehrverhalten in der Schweiz Y 9
Amazon Prime im Tessin: Verbreitung, Chancen Jasmin Ben-
und Handlungsempfehlungen Halima

Der Einfluss inspirativer Retail-Marken auf das
Empowerment-Niveau und die Umsatzrendite

Maximilian
Kupfer

Wahrnehmung von Pop-Up Store-Konzepten im
Uhrenhandel

Francesca Graf

Dynamic Pricing im Handel

Jonas Erni

Empowerment aus der Sicht von Filialmitarbeit-
ern: Anreize und Umsetzung

Gregoire Touton

Auswirkungen eigener Distributionskanale von
Herstellern auf ihre Rentabilitat

Charles Zipsin

Personalisierungsansatze im Handel: Status Quo,
Erfolgsbeispiele und Verbesserungspotentiale

Isaev Semen

Cross-Channel Management im Schweizer De-
tailhandel: Formen, Reifegrad der Schweizer
Handler und Erfolgsfaktoren

Karina Dy-
achenko

Retail Metrics: Herleitung und Entwicklung rel-
evanter Kennzahlen fiir den Handel.

Tobias Horler

Abschdtzung des Showroomings im Handel:
Messansatze und Gestaltungshinweise

Noemi Uehlinger

Service Excellence in Alterswohnheimen: GAP
Analyse und wirkungsvolle Verbesserung

NEERERYEI LI

Cross Channel Analytics: How to improve Omni-
Channel Profitability

Ana-Elisa Monnin

forschung

Endowment Effect in Sharing Ecomomy Vani Shriya
Die Erweiterung der Kundenzufriedenheit im
Retail Marketing als Kennzahl in der Markt- Simon Kélin

| Geospatial Analytics for Omni-channel Retail:

Status Quo, Challenges and Chances

Riccardo Balsamo

Guerilla-Marketing im Retail - Abgrenzung, For-
men und Handlungsempfehlungen

Julius Hornung

Leistungsversprechen im Handel: Konzeptual-
isierung, Thematische Abgrenzung und Erfolgs-
faktoren

Danilo Fazio

Dynamic Pricing in der Schweiz

Vithujan Shan-

Customer Relationship Management im handel
am Beispiel von Ochsner-Dosenbach

Bernhard Kirsch-
baum

sums

mugaratnam

Abonnements im Handel - Bereitschaft von
L ' Alexander

Konsumenten zur Automatisierung ihres Kon-
Fallegger

Online and offline Retail Metrics: Differences
and commonalities

Pascal Gomringer

Retail Metrics im Handel des 21. Jahrhunderts

David Heuss

Profitablity in Food Online-Retailing: Lessons
Learned from European Retailers

Johanna Jilich

Retail Metrics fur den Einkauf am Fallbeispiel
Ochsner Shoes

VdLERETIES
Pefias

A.L im Handel mit Sportartikeln: Anwendungs-
bereiche, Marktorientierung und Handlungs-
empfehlungen.

Ismael Himmich

Transparency Pricing: Consumers’ reactions to
transparent price communications

Manuela Huber

e
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Habilitationen, Postdocs und Dissertationen

Prof. Dr. Johannes C. Bauer | Assistenzprofessor

Prof. Dr. Johannes C. Bauer ist seit Februar 2015 Assistenzprofessor fiir Marketing unter besonderer Berlicksichtigung
des Forschungsfeldes Preismanagement und unterrichtet die Kurse ,Consumer Psychology in Retailing” und ,Retailing
Innovations” auf Masterstufe sowie ,Shopper Marketing in the Evolving Retail Landscape” auf Bachelorstufe. Zu seinen
Forschungsschwerpunkten zéhlen verhaltenswissenschaftliche Aspekte der Preiskommunikation sowie die strategische Preis-

und Aktionspolitik.

D

-

. Liane Nagengast | Assistenzprofessorin

Ass. Prof. Dr. Liane Nagengast ist als Assistenzprofessorin im Bereich Retail Marketing und Consumer Behavior

am Forschungszentrum fir Handelsmanagement tatig. Sie beschaftigt sich schwerpunktmassig mit den Themen

Kundenbindung & Loyalitdt, Mobile Marketing, Online-Bewertungen und Spendenverhalten. In der Lehre

unterrichtet sie den Kurs ,Shopper Marketing” auf Bachelorstufe und diverse Anwendungsprojekte auf Masterstufe.

Dr.

Marc Linzmajer | Postdoc

Dr. Marc Linzmajer ist Postdoc und Habilitand am Forschungszentrum fur Handelsmanagement. Er leitet das Kom-
petenzzentrum flr E-Commerce sowie das Retail Promoter Partnerschaftsprogramm. Er beschaftigt sich schwerpunkt-
massig mit den Themen Emotionsmessung bei Konsumenten, Preiswahrnehmung, Mobile Marketing, Big Data und
Cross-Channel Management. Als Dozent an der HSG unterrichtet er auf Masterstufe die Kurse ,Consumer Psycho-
logy in Retailing”, ,Erfolgreiches Management der digitalen Transformation” sowie ,Action Learning in Marketing”. Auf

Bachelorstufe unterrichtet er ,Grundlagen des Supply Chain Managements”.

Dr.

Kristina Kleinlercher | Postdoc

Dr. Kristina Kleinlercher ist seit Ende 2018 Postdoc und Projektleiterin am IRM. Ihre Forschungsinteressen liegen in den

Bereichen Cross- und Omni-Channel Management, Customer Journey Management, Customer Experience, und E-Commerce.
Sie leitet Projekte zu den Themen Internetnutzung und Cross-Channel Management. Als Dozentin an der HSG wird Kristina

Kleinlercher ab 2019 den Masterkurs «Winning the Digital Game - Die Digitale Transformation Erfolgreich Managen»

unterrichten.



Dr. Kristina Kleinlercher

Kristina Kleinlercher promovierte zum Thema , Customer

Journey Management in the Digital Age: Implications for

Multichannel Retailers». Die Digitalisierung und die damit
verbundene Verbreitung neuer Kontaktpunkte erset-
zen den linearen Kaufprozess durch eine komplexe und
netzwerkstrukturierte Kundenreise. Kunden kreieren ihre
individuelle und iterative Kundenreise, die eine Vielzahl
verschiedener Kontaktpunkte mit Detailhandlern, deren
Mitbewerbern, Herstellern und Kunden umfasst. Die
komplexe Struktur heutiger Kundenreisen fordert Detail-
handler heraus, neue Wege zu gehen, um zielgerichtete
Omni-Kanal-Strategien zu entwickeln und umzusetzen.
Die vier Artikel in der kumulativen Dissertation von Frau
Kleinlercher beleuchten die Kundenreise im digitalen
Zeitalter, indem sie (1) die wichtigsten Kontaktpunkte in
Kundenreisen unterschiedlicher Kundensegmente und
in verschiedenen Branchen identifizieren, (2) die Wech-
selbeziehungen zwischen Kontaktpunkten untersuchen
und (3) die Marketingkommunikation an entscheiden-

den Kontaktpunkten in der Kundenreise analysieren.
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Laufende Dissertationen

Elias Barth | Wissenschaftlicher Mitarbeiter

Elias Barth ist Doktorand am IRM und aktuell in der Themenfindung fiir seine Dissertation. Herr Barth wird mit seiner Dis-
sertation vorrausichtlich das Kompetenzzentrum Retail Metrics thematisch unterstiitzen. Potentiell soll die Frage beantwor-
tet werden, wie Omni-Channel Handler die Performance physischer Laden verursachergerecht evaluieren kdnnen. Zuséatzlich
unterstitzt Herr Barth das Forschungszentrum in Fragen rund um das strategische Management von Handelsunternehmen.

Insbesondere beleuchtet er die Wirkungsweise von Retail Ecosystems und deren Konsequenzen fir die Zukunft des Handels.

Severin Bischof | Wissenschaftlicher Mitarbeiter

Severin Bischof ist Swiss National Science Foundation Fellow an der Columbia Business School in New York. Er promoviert am
Forschungszentrum fiirHandelsmanagementzum Thema “Subscription Commerce: Theoretical, Behavioral,and Managerial Im-
plications of Surprise as a Retail Mechanism.”In seiner Arbeit untersucht er die konsumenten- und managementspezifischen As-
pekte von Produktsubskriptionen und maschinenbasiertem Handel. Derartige Phdanomene des automatisierten Retail beeinflus-

sen das Konsumentenverhalten nachhaltig und er6ffnen neue Moglichkeiten fir Konsumgduter- und Handelsunternehmen.

Tim Lersch | Wissenschaftlicher Mitarbeiter

Tim Lersch ist Doktorand am IRM und beschéaftigt sich mit dem Thema neuer Geschaftsmodelle im Handel. Er analysi-
ert dabei besonders, welche neuen Ertragslogiken Unternehmen einsetzen, um auch in Zukunft profitabel agieren zu

kénnen. Ziel der Forschung von Herrn Lersch ist es, geeignete Strategien zu identifizieren, die es etablierten Retail-

ern ermdglicht, vom Wandel im Handel zu profitieren bzw. vorhandene Leistungsversprechen noch zusétzlich zu starken.
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Benjamin Klink | Wissenschaftlicher Mitarbeiter

Benjamin Klink ist Doktorand am IRM und aktuell in der Themenfindung fiir seine Dissertation.

Kathrin Neumiiller | Wissenschaftliche Mitarbeiterin

Kathrin Neumdiller ist Doktorandin und beschaftigt sich mit dem Thema Mitarbeiterinspiration. Um den heutigen disruptiven Veran-
derungen zu begegnen, sind Mitarbeiter gefragt, neue Loésungen zu generieren und neue Verhaltensweisen schneller anzunehmen.
Durch einen erhdhten Inspirationsgrad bei Mitarbeitern sollen Verdnderungen aus anderen Unternehmensbereichen vorange-
trieben werden, anstatt ausschliesslich Aufgabe der Fiihrungsebene zu sein. Ziel der Forschung von Frau Neumdiller ist es, den zu-

grundeliegenden Mechanismus der Mitarbeiterinspiration im Unternehmenskontext sowie dessen Einflussfaktoren zu untersuchen.

Frauke Nitsch | Wissenschaftliche Mitarbeiterin

Frauke Nitsch war bis November 2018 Mitarbeiterin und Doktorandin am IRM. Sie promovierte zum Thema B2B-Kanalkonflikte. Das
Internet zieht nicht nur Einzelhandler an. Auch Hersteller haben begonnen, ihre Produkte online zu vertreiben, was im Verhaltnis zu
bestehenden Fachhandler zu zunehmenden Kanalkonflikten fuhrt. Frau Nitsch arbeitet in ihrer Dissertation die Griinde der neu aufkom-
menden Cross-Channel-Konflikte zwischen Herstellern und Handlern heraus und untersucht, mit welchen Ansatzen diesen Konflikten

entgengewirkt werden kann.

Gianluca Scheidegger | Wissenschaftlicher Mitarbeiter

Gianluca Scheidegger ist Doktorand und beschéftigt sich im Rahmen seiner Dissertation mit Preisstrat-
egien in Zeiten erhohter Preistransparenz und Preissensitivitat. Darunter fallen unter anderem die Anal-

yse effizienter Aktionspreisstrategien oder dynamische Preismechanismen. Ziel der Forschung ist es, Unterneh-

men aus der Preisabwartsspirale zu befreien und Alternativen zu den hohen Preisabschldgen aufzuzeigen.
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Ausblick und Zielsetzung

Wir fahlen uns unserer Vision
verpflichtet, mit unseren
Forschungsergebnissen in Wissen-
schaft, Lehre und Praxis zu Uber-
zeugen. Die Erkenntnisse sollen
in der Praxis anwendbar sein, in
die Lehre der Universitat St.Gallen
einfliessen und in  zahlreichen

Weiterbildungsprogrammen  ver-
mittelt werden. Die etablierten
Kongresse St. Galler Handelstag
und St. Galler Internettag bilden
wichtige Plattformen flir diesen
Wissenstransfer.

Aktuelle Informationen und weitere
Details finden Sie unter:

www.irm.unisg.ch
Publikationen:
www.alexandria.unisg.ch
Literatur:
www.handelsliteratur-hsg.ch

St. Gallen, den 05.Mérz, 2019

Wir erwarten ein interessantes, erfolgreiches
und wieder spannendes Jahr 2019.
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«

Internetstudie ! 6 0 3
Im Marz erscheint unsere Internetstudie. ‘ o @

Internettag der Universitat St.Gallen

Am 26.03 findet unser Internettag zum Thema Automa- @ ! 6 0 3
tisierung und Personalisierung im E-Commerce statt. @ o
CCM-Seminar
Starttermin unseres Weiterbildungsseminars zum zertifizierten . ® ®

Cross- & Omni-Channel Manager

Certificate Programme I 0 0 6
Im Juni findet das Certificate Programme in | ® {

Oxford statt.

Action Learning in Retail-Marketing

Im Herbstsemester 2019 geht unsere 1 6 o 0 9 ®

erfolgreiche Vorlesung in eine neue Runde.

Study Tour ° ! 4 o 9
Im September 2019 geht unsere Study Tour zu Wirth nach o o

Vohringen (Deutschland) und ins Amazon Logistikzentrum

in Graben (Deutschland).
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