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Das Jahr 2023

Ein Ruckblick

Prof. Dr. Thomas Rudolph
Direktor des Forschungszentrums fur
Handelsmanagement

»

Das Jahr 2023 war von vielen personellen
Verdnderungen gepragt. Assistenz-Pro-
fessor Marc Linzmajer erhielt im August
2023 einen Ruf an die Universitat Rostock
auf eine volle Marketing-Professur. Zu-
dem konnten Dissertationen abgeschlos-
sen werden und neue Doktorierende ein-
gestellt werden. Auch im Sekretariat kam

es zu einem Wechsel.

Ein besonderes Highlight war unsere Aus-
stellung im Discovery Grid der Universitat
St. Gallen. In unserem neuen Square-Ge-
badude richteten wir im Mai und Novem-
ber 2023 eine Ausstellung zum Thema
Metaverse aus. Auf einer Flache von rund
250 m? konnten (ber 1500 Besucher ver-
schiedene Metaverse-Anwendungen aus-
probieren. So konnten Besucher erleben,
welche Moglichkeiten das Metaverse fir
unterschiedliche Lebenssituationen zur
Verfligung stellt. Wahrend dieser Zeit
fanden zuséatzliche Konferenzen, Firmen-
besuche und Workshops zum Thema Me-
taverse und neue Technologien im Han-

del statt.

Unser Zertifikats-Programm CAS in Inter-
national Retail-Management erfuhr eine
Ergédnzung. Neu stehen vier Module in
drei europdischen Stadten zu unter-
schiedlichen Handelsthemen im Angebot.

Mit dieser Neuausrichtung ist es gelun-

gen, unser Angebot zu aktualisieren und
noch interessanter zu machen. Die Teil-
nehmerzahl ist leicht angestiegen, was

uns sehr freut.

Unser bewdhrtes Partnerschaftspro-
gramm Retail-Lab war von sechs Ver-
anstaltungen gepragt. Weit Uber 100
Firmenvertreter haben unsere Weiter-
bildungs-Angebote wahrgenommen. In
diesem Zusammenhang konnten wir auch
unsere E-Learning Plattform REDx aus-

bauen und neue Kurse anbieten.

Erneut konnten wir unseren Kurs «Action
Learning in Retail Marketing» durchfih-
ren. 20 Studierende erhdhten die Renta-
bilitat in der Frichte- und Gemiseabtei-
lung von zwei Migros-Markten und das
Convenience-Regal in 2 Lidl Filialen. Im
Vergleich zu den managementgefiihrten
Filialen, fiel die Leistungssteigerung bei
unseren Studierenden-Filialen besonders

hoch aus.

Neben zahlreichen Journal-Publikatio-
nen und Konferenzbeitrdgen, erschien
unsere Studie zur Kundeninspiration im
Handel sowie der Schweizer Erndhrungs-
atlas. Auch ist es dem Lehrstuhl erneut
gelungen, zahlreiche Forderbeitrage fur
die Forschung vom Schweizerischen Na-

tionalfonds zu erhalten. Eine besondere



Freude und sehr gute Unterstitzung in der
Lehre war der Besuch unseres Gastprofessors
Gianfranco Walsh von der Leibnitz-Universi-

tat in Hannover.

Alle weiteren Aktivitaten lassen sich diesem

Jahresbericht entnehmen.

A

Prof. Dr. Thomas Rudolph

Die im Jahresbericht gewahlte mannliche
Form bezieht sich immer zugleich auf weibli-

che, mannliche und diverse Personen.



Geschaftsleitender Ausschuss

Prof. Dr. Manuel Ammann; GLA Prasident bis 31.7.2023

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

Prof. Dr. Andreas Herrmann; GLA Prasident ab 1.8.2023

Position: Direktor des Instituts fir Mobilitat

Florian Schweitzer

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




Prof. Dr. Elgar Fleisch

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

Dr. Andreas Guldin

Position: Chief Strategy Officer Tengelmann Holding

Dr. Sven Bradke

Position: Geschaftsfihrer, Prasident des Verwaltungsrates Mediapolis AG




Mitarbeitende

Aktuelle Mitarbeitende
und neue Mitarbeiter-
funktionen

Im Jahr 2023 begrissten wir eine neue Mitarbeiterin.
Seit Mai unterstltzt Susanne Schar das Sekretariat von
Prof. Dr. Thomas Rudolph und seinem Team. Ab Mai
unterstitzt Sabrina Gintensperger das Retail Lap Part-
nerschaftsprogramm unter Leitung von Herrn Prof. Dr.

Marc Linzmajer.

Im Oktober 2023 verliess uns Prof. Dr. Marc Linzmajer.
Er stellt sich einer neuen Herausforderung und nimmt
die Professur an der Universitdt in Rostock an. Michael
Hoang und Fabian Oehninger wechselten auf Ende Jahr

in die Privatwirtschaft.

Prof. Dr. Thomas Rudolph
Direktor

Prof. Dr. Marc Linzmajer
Vize-Direktor, Leiter Shopper
Marketing und Leiter RPP




Rolf Bottlang Sabrina Glntensperger Andrea Sasse Susanne Schar

Rechnungs-/Personalwesen Sekretariat REDx Lernplattform Sekretariat

Andreas Hauschke Nora Kralle Christian Schafer Matthias Eggenschwiler

Wiss. Mitarbeiter Wiss. Mitarbeiterin Wiss. Mitarbeiter Wiss. Mitarbeiter

Christopher Schraml Christine Otto Katharina Ruschmann Michael Hoang
Wiss. Mitarbeiter Wiss. Mitarbeiterin Wiss. Mitarbeiterin Wiss. Mitarbeiter

Fabian Oehninger
Wiss. Mitarbeiter



Forschungszentrum fir Handelsmanagement bringt
Bevdlkerung und Unternehmen das Metaversum

Unser Metavere Discovery Grid

naher

Das Metaversum ist eine digitale Le-
benswelt, in der man arbeiten, ein-
kaufen, spielen oder sich weiterbilden
kann. Wir vom Forschungszentrum far
Handelsmanagement haben wahrend
den Monaten Mai und November das
«Metaverse Discovery Grid» aufgebaut.
In diesem konnten Interessierte das Me-

taversum spielerisch entdecken.

Auf 200 m? bot sich einmalig in der
Schweiz die Chance, die neuen Méglich-
keiten des Metaverse fir Konsumenten
und Unternehmen zu entdecken. Auf
einem Eisbrecher in die Arktis reisen, mit
Barack Obama durchs Weisse Haus wan-
deln oder jeden Muskel des menschli-
chen Kérpers in 3D betrachten: Das alles
und mehr war im «Metaverse Discovery
Grid» im SQUARE der HSG mdglich. In
dem grosszligigen Raum waren zwolf
Stationen eingerichtet, an denen man
mit Mixed Reality Brillen unterschied-
lichste Apps ausprobieren konnte. Wir
haben aufgezeigt, wie das Metaverse
unser Leben in den Themenfeldern: Ga-
ming, Social, Education, Sport, Health,
Entertainment, Shopping, Travel und

Work bereichern wird.




Unser Metavere Discovery Grid

Dank unserer Forschung, neuester Tech-
nologien im Bereich virtueller Realitat
und den besten Anwendungsbeispielen
verstanden Besucher in klrzester Zeit,
was im Metaverse moglich wird und wie
der Handel davon betroffen sein kdnnte.
«Uns geht es darum, das Metaversum
erfahrbar zu machen - fur Forschende,
Unternehmen und die St.Galler Bevélke-

rung», Prof. Dr. Thomas Rudolph.
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Unsere Kompetenzzentren
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Kompetenzzentrum Shopper Marketing, Inspiration & Pricing
Leitung: Prof. Dr. Marc Linzmajer, Vize-Direktor (bis Oktober 2023) & Andreas Hauschke

Das Kompetenzzentrum fiir Shopper Marketing, Inspiration & Pricing beschaftigt sich
mit wissenschaftlichen Ansatzen zur Erkennung und erfolgreichen Umsetzung von
Wettbewerbsvorteilen auf strategischer und taktisch-operativer Ebene. Das Hauptaugenmerk

liegt darauf, wie Unternehmen ein tiefgreifendes Verstandnis ihrer Kunden erlangen kénnen. Zu

den Schwerpunkten des Kompetenzzentrums gehdren Forschungsaktivitaten in den Bereichen

Shopper Marketing, Preis- und Aktionspolitik sowie Mitarbeiter- und Kundeninspiration.

Durch die Betreuung zahlreicher Bachelor- und
Lehre Masterarbeiten unterstiitzt das Kompetenzzentrum

. . o zudem die Ausbildung von Studierenden mit einer

Prof. Dr. Marc Linzmajer und Prof. Dr. Kristina o, o .

. ) Affinitat zum Handel, die sich im Rahmen ihrer
Kleinlercher ~ (MCI  Innsbruck) lehrten  im : . ; .

. » . wissenschaftlichen Arbeiten auf den Einzelhandel
Frihjahrssemester den Kurs ,Retailing Innovations” o )
. . . . . spezialisieren mochten.
im Master in Business Innovation (MBI), der sich

mit Konsumentenverhalten und Shopper Marketing

befasst. Dieser Kurs bietet den Studierenden
das ndétige Know-how fir die Entwicklung und
Verwaltung neuer Geschdftsmodelle im Handel,
deren  Bedeutung. Zahlreiche  Gastreferenten
aus der Unternehmenspraxis prasentierten ihre
Erfahrungen mit Innovationen im Bereich Handel.
Im Herbstsemester leitete Prof. Dr. Marc Linzmaje
auch die Vorlesung ,Buyer Psychology” im Ma
Marketing Management (MiMM), die die wa

strumente der Markt-

) ) - und Verzehrverhalten
Relevanz  verhaltenswissenschaftlicher e .

) - . zu untersuchen. Ein Pro-
und ihre Integration in die betriebs iche "

Shrungsatlas, an dem Prof.

Forschung behandelt. Ebenfalls fe lum der

2in Team beteiligt sind, tragt

Marketing-Vertiefung auf Bach e verankert

; gsgewohnheiten auf Haus-
ist der Kurs Produkt-

management,
Produkt-

vird der Einsatz neuer

und

der innovative Ansatz

Preispolitik vermittelt

n, um den den mek

Technologien he

: ..oll ]
Interaktionsmdg mit dem

und seinen Produkten zu biete




Des Weiteren erforscht das Kompetenzzentrum Kun-
deninspiration und deren Auswirkungen auf das Ver-
halten von Kunden und Mitarbeitenden. Insbesonde-
re werden mogliche negative Effekte von inspirativen
Massnahmen im Retourenmanagement untersucht,
um langfristig effektive Strategien fir Handelsunter-
nehmen zu entwickeln. Zudem hat Prof. Dr. Thomas
Rudolph mit seinem Team im Sommer eine Neu-
auflage der Langzeitstudie zur Kundeninspiration
im Schweizer Detailhandel verdffentlicht. Die Studie
zeigt die grosse Relevanz und das grosse Potential
von Kundeninspiration fir Handler.

Auch hat Andreas Hauschke nach knapp vierjahriger
Forschung im Bereich der Mitarbeiterinspiration seine
ertation eingereicht und erfolgreich bestanden.
s den Erkenntnissen wurden in praxisori-
hriften wie «Handel heute» oder dem

offentlicht.
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Kompetenzzentrum Omni-Channel & Customer Experience
Management
Leitung: Matthias Eggenschwiler

Das Kompetenzzentrum fir Omni-Channel und Customer Experience Management konzentriert sich
aufdiedigitale Transformation von Unternehmen und deren Auswirkungen auf die kanalibergreifende
Customer Journey. Dabei unterstitzt es Unternehmen durch empirische Untersuchungen und

die Ausbildung von Studierenden, um eine wettbewerbsfahige Ausrichtung ihrer digitalen und

physischen Vertriebskanale zu erreichen. Das Ziel ist es, durch eine gezielte Koordination von Online-

und Offline-Kanalen die Customer Experience langfristig zu verbessern.

|
Lehre Forschung

Das Kompetenzzentrum fiir Omni-Channel und Custo-
Die Universitat St. Gallen legt einen Schwerpunkt auf

mer Experience Management konzentriert sich in seiner
die Vermittlung von Omni-Channel-Kompetenzen in

Forschung auf das Kc ntenverhalten entlang der
ihrem Lehrangebot, um zukiinftige Fachkréfte auszu- | )

bilden. In den Bachelorkursen «Handelsmanagement
und Electronic Commerce» von Prof. Dr. Thomas Ru-
dolph und «Distributions- und Handelsmanagement
von Dr. Andreas Guldin und Christian Schafer ler

die Studierenden im Herbstsemester anhand

- . Dr. Marc Linzmajer die R
xisbeispielen und zahlreichen Gastvortrag
i Social Media Marketing in de
gern die Grundsatze von modernem ;
enartikel» veroffentlicht.
ment, die Erschliessung neuer Ver
die Erfolgsfaktoren eines erfolgrei
Managements kennen. Darl
Kompetenzzentrum im v

Bachelor- und Master

del, der Analys rhaltens an verschi

Kunden-Erfahrung i



15

Kompetenzzentrum
Retail Metrics & Technology
Leitung: Prof. Dr. Thomas Rudolph & Nora Kralle

Im Jahr 2018 wurde das Retail Metrics & Technology Kompetenzzentrum ins Leben gerufen. Sein Ziel

ist es, Unternehmen dabei zu unterstiitzen, durch den Einsatz neuer Metriken und Technologien neue

Datenquellen zu erschliessen, um ein besseres Verstandnis ihrer Kunden zu erlangen.

]
Lehre

Prof. Dr. Thomas Rudolph und sein Team haben im Jahr
2017 eine innovative Lehrmethode an der Universi-
tat St. Gallen entwickelt. Im Kurs ,Action Learning in
Retail Marketing” erleben die Studierenden hautnah
In-Store-Marketing. Auf Masterniveau setzen sie mit
kreativen Ideen und analytischem Verstandnis direkt
am Point of Sale profitsteigernde Massnahmen um.
In einem spielerischen Wettbewerb messen sie sich
mit Vergleichsfilialen, unterstitzt von state-of-the-
art Technologien und Entscheidungsgrundlagen. Sie
setzen Warmebildkameras mit der ,Heat-Map"“-Tech-
ogie ein, sowie eine gamified Sales-App mit tages-

\Verkaufszahlen. Diese Zusammenarbeit ware

ly Weijl, Aldi lobus Delicatessa, IKEA,
bach-Ochsner und Coop

steigern.

Forschung

Das Kompetenzzentrum Retail Metrics & Technology
unterstitzt Unternehmen durch empirische Untersu-
chungen bei der Erfassung und strukturierten Analyse
neuer und praziserer Kundendaten. Neue Technolo-
gien und damit verbundene Analysetechniken kdnnen
einen entscheidenden Wettbewerbsvorteil im Handel
bieten, indem sie ein besseres Einkaufserlebnis fir den
Kunden ermdéglichen. Das Zentrum beschaftigt sich mit
Fragen wie: Welche Technologien bieten Handlern in
digitalen und traditionellen Kanalen einen Mehrwert?
Wie kénnen Technologien sinnvoll in verschiedenen
Kandlen eingesetzt werden? Welche Kundendaten
konnen durch welche Technologien gesammelt und
analysiert werden? Die empirischen Untersuchungen
umfassen den Einsatz von Robotik im Handel, Wi-Fi-
Technologien im stationaren Laden und den bargeld-
losen Einkauf. Die gewonnenen Erkenntnisse fliessen in
Praxisstudien, wissenschaftliche Publikationen, Work-
shops und Beratungsprojekte fiir Praktiker sowie in die
Lehrpléane der Universitat St. Gallen ein. Hervorzuhe-
ben ist insbesondere auch, dass Nora Kralle ihre Dis-
sertation zu technologiegestiitzer Personalisierung am

Point of Sale eingereicht und erfolgreich verteidigt hat.



Publikationen

und Forschungsférderung

Konferenzen und Konferenzbeitrage

Komplementar zur Studie «Der Schweizer Erndhrungsatlas -
Eine Schatzmethodik des Erndhrungsverhaltens der Schwei-
zer Bevdlkerung basierend auf Einkaufsdaten» von Prof. Dr.
Marc Linzmajer, Matthias Eggenschwiler und Lia Bally (2022,
St.Gallen: Forschungszentrum fur Handelsmanagement)
fand am 28. August 2023 eine Boutique-Konferenz («Swiss
Nutrition Monitoring Summit») mit Vertretern aus verschie-
denen Industrien und der Wissenschaft statt. Eindriicke zum
Event finden Sie auf der zugehdrigen Website: https://www.
ernaehrungsatlas.ch/summit

Eggenschwiler, M., Linzmajer, M., & Rudolph, T. (2023). Emo-
tionalizing the Point of Sale: Evidence from a Quasi-Experi-
mental Field Study [Paper presentation]. Swiss Academy of
Marketing Science (SAMS) 4th Conference, Lucerne, Swit-
zerland. Pramiert mit dem Impact Award 2023 der Swiss
Academy of Marketing Science.

Hauschke, A., Rudolph, T., & Evanschitzky, H. (2023). Service
Excellence by Inspired Frontline Employees. European Mar-
keting Association (EMAC) 52nd Annual Conference 2023,
Odense, Denmark.

Rudolph, T, Kralle, N., & Kleinlercher, K. (2023). Increasing
customers’ purchase and loyalty intentions through data-
driven personalization in brick-and-mortar-stores. European
Marketing Association (EMAC) 52nd Annual Conference
2023, Odense, Denmark.

Linzmajer, M., Hoang, M., Schraml, C., Rudolph, T., & Rog-
geveen, A. (2023). Retailing in the Metaverse. European
Marketing Academy (EMAC) 52nd Annual Conference 2023,
Odense, Denmark.

Linzmajer, M., Kleinlercher, K., Eggenschwiler, M., & Rudolph,
T. (2023). Do, Undo, Redo: How Experiential Teaching For-
mats Prepare Marketing Students for Retail Practice. Euro-
pean Marketing Academy (EMAC) 52nd Annual Conference
2023, Odense, Denmark.

Eggenschwiler, M., Linzmajer, M., & Rudolph, T. (2023).
Cross-Buying in Retailing: The Role of Customer Inspiration.
AMA Winter Academic Conference Proceedings, 1113-1116

Kleinlercher, K., Linzmajer, M., Rudolph, T., & Eggenschwi-
ler, M. (2023). Connecting Retail Education to Retail Practice:
How Innovative Teaching Formats Influence Students’ and
Employees’ Transformative Learning. 2023 AMA Winter Aca-
demic Conference Proceedings, 1105-1108.

Praxisartikel, Studien und Blicher

Linzmajer, M., Eggenschwiler, M., & Rudolph, T. (2023). Kun-
deninspiration durch Social Media Marketing. markenartikel,
(11), 77-79.

Rudolph, T., Kralle, N., & Eggenschwiler, M. (2023). Kunden-
segmentierung fur eine nachhaltige und gesunde Ernah-
rung. Marketing Review St. Gallen, (3), 34-43.

Rudolph, T., Linzmajer, M., & Eggenschwiler, M. (2023).
Mehrkédufe dank Inspiration: Kundeninspiration als Chance
fir den Detailhandel. Handel Heute, (3), 40-42.

Eggenschwiler, M., Linzmajer, M., & Bally, L. (2023). Neue Da-
tenquelle fur Erndhrungsmonitoring und -coaching Schwei-
zer Zeitschrift fir Erndhrungsmedizin, (5), 16-19.

Rudolph, T., Linzmajer, M., Eggenschwiler, M., & Hauschke,
A. (2023). Kundeninspiration im Schweizer Handel 2023. For-
schungszentrum fir Handelsmanagement, Universitdt St.
Gallen, ISBN: 978-3-906057-41-5.

Eggenschwiler, M., Stoll, M., Linzmajer, M., & Bally, L. (2023).
Meat-Restricted Diets in Switzerland. St.Gallen: Forschungs-
zentrum fur Handelsmanagement, ISBN 978-3-906057-42-2.

Buchkapitel

Kleinlercher, K. & Rudolph, T. (2023). Emmi: How a Swiss Dai-
ry Company Conquered the US Market. In D. M. Phillips (Ed.),
Marketing Strategy & Management, 486-493. Sage Publica-
tions, ISBN: 978-1-5297-7856-4.

Forschungsférderung

2023 wurde das Projekt «Marketing Education in a Digital
World: The Impact of Gamified Experiential Education on
Transformative Learning» (Projektnummer 201138) von Prof.
Dr. Marc Linzmajer vom Schweizerischen Nationalfonds ge-
fordert. Projektpartner sind Prof. Dr. Gerard Beenen (Califor-
nia State University), Prof. Dr. Kristina Kleinlercher (Manage-
ment Center Innsbruck) sowie Prof. Dr. Thomas Rudolph.
Ebenfalls vom Schweizerischen Nationalfonds wurde das
Kooperationsprojekt «Subjektive und objektive Luftqualitat
im Handel: Skalenentwicklung und Messung» (Projektnum-
mer 200699) von Prof. Dr. Marc Linzmajer und Prof. Dr. Gian-
franco Walsh (Leibniz Universitat Hannover) im Jahr 2023
gefordert.
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Partnerschaftsprogramm Retail Lab Partnerschaftsprogramm

Unsere Partnerschaftsprogramme bieten zahlreiche Weiterbildungsveranstaltungen und einen intensiven
Austausch mit rund 30 Partnerunternehmen. Das Programm erméglicht den Briickenschlag zwischen

Wissenschaft und Praxis und liefert wertvolle Anregungen fir beide Seiten, um heutige und zukiinftige

Unsere Partnerschaftsprogramme

Herausforderungen im Handel zu meistern.

Im Rahmen unserer Partnerschaftspro-
gramme bieten wir folgende Weiterbil-

dungsmdglichkeiten an:

Research Workshops, Webinare und
Konferenzen: Teilnahme an unseren
eintdgigen Research Workshops oder
an unseren Webinaren und neuen Kon-
ferenzformaten («<IRM Retail Startup
Showcase», «HSG.Retail Tech Confe-

rence»).

Zugang zu Forschungsergebnissen:
Zugang zu unseren Forschungserkennt-
nissen (Studien, z. B. «Kundeninspiration
im Schweizer Handel 2023», «Einkaufs-
tourismus Schweiz 2022/2023», Publika-
tionen, z. B. «Whitepaper zu Meat Res-
tricted Diets in Switzerland», Bicher z.
B. «<Modernes Handelsmanagement» in
der 4. Auflage sowie ein Abonnement
des praxisorientierten Magazins «Mar-

keting Review St. Gallen».

Teilnahme am Kurs Action Learning
fiir Studierende: Teilnehmende Unter-

nehmen versuchen mit Studierenden

und dem Einsatz neuer Technologien,
die Rentabilitat in ihren Verkaufsstellen

zu verbessern.

Sonderkonditionen fiir unsere Wei-
terbildungsprogramme: Von stark
reduzierten Konditionen fir unser Wei-
terbildungsprogramm  Certificate  of
Advanced Studies (CAS) in International

Retail Management profitieren.

Board Summit: An wiederkehrenden
Treffen von Geschaftsleitungsmitglie-
dern sowie ausgewahlten Gasten teil-

nehmen.

Lernplattform RedX: Seit 2021 stellen
wir unseren Partnerunternehmen die
Lernplattform REDx zur Verfligung. Die-
se Lernplattform bietet Unternehmen
eine vielfaltige und gezielte Wissensver-
mittlung Uber aktuelle Trends im Handel
(z. B. Omni-Channel Management, Kun-
deninspiration etc.). Durch den modula-
ren Aufbau unserer Kurse profitieren die
Mitarbeitenden von einem ganzheitli-

chen und nachhaltigen Lernerlebnis.
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Unsere Partnerunternehmen 2023

Research Workshops

Im Rahmen unseres Retail Lab
Partnerschaftsprogrammes fanden fiinf
Workshops und eine Study Tour statt.

Workshop  1:  «Handel in  der
Transformation: Erfolgreiche Vorberei-
tung auf Umsatzriickgange», 14.03.2023,
geleitet von Prof. Dr. Thomas Rudolph,
Dominic Millioud (Grinder und ehe-
maliger CEO von eat.ch)

Werner (Ex CEO von Conrad, ATU und

und Joérn
erfolgreicher Turnaround Manager).
Workshop 2

«Kundeninspiration im

Omni-Channel Retail»,  27.04.2023,
geleitet von Prof. Dr. Thomas Rudolph,
Prof. Dr. Marc Linzmajer, Tanja Herrmann
und Grinderin

GmbH),

(Geschaftsfuhrerin

der  WebStages Andreas

Thommel (Director Retail Operations &

Development, E. Breuninger GmbH &

Co).

Workshop 3 und Study Tour: «Service

Excellence by Inspired  Frontline

Employees @  Bucherer  Zirich»,
23.05.2023, geleitet von Prof. Dr. Thomas
Rudolph, Stav R. Martens (Head of
Commerical Partnerships, Bucherer AG),
Lorenz Spielmann (Senior Loyalty & CX
Manager, Bucherer AG).

and

Workshop  4:  «Live-Streaming

Influencer Marketing in Social

Commerce», 05.09.2023, geleitet von
Prof. Dr. Thomas Rudolph, Luisa Moura
(Head of Influencers & Organic Social at
Wayfair Europe), Yassin Hamdaoui (Head
of Global Social Media, Social Commerce,
Assortment

Data Management,




Intelligence & Innovations at Douglas),
Alex von Harsdorf (Co-Founder & CEO
LIVEBUY).

Workshop 5: «Branding und Marken-
erlebnis am POS», 24.10.2023, gelei-
tet von Prof. Dr. Marc Linzmajer, Janina
Schissler (Senior Head of Marketing bei
der KaDeWe Group), Carsten Freese (Di-
rector Digital Development bei Inditex
Germany), Celin Lange-Hiickstadt (Head
of Communication & PR bei Inditex Ger-

many).

Workshop  6:
09.11.2023, geleitet von Prof. Dr. Tho-

«Metaverse Retail»,
mas Rudolph, Diego Borgo (ex-Adidas
& Co-Founder at Borgo Labs), David
Geisser (CEO & Co-Founder at CollectID
AG), Simon Falke (Head of Key Account
bei FALKE KGaA).

Board Summit

Der diesjahrige Board Summit fand
am 16. November 2023 im SQUARE in
St.Gallen statt. Zentrale Themen waren
Kiinstliche Intelligenz und das Metaver-
se. Es nahmen 10 CEOs von namhaften
Handelsunternehmen aus dem In- und

Ausland teil.

Recruiting fur Partner-

unternehmen

Auch dieses Jahr konnten die Mitglie-
der wiederum die Moglichkeit nutzen,
Kontakte zu Studierenden der Univer-
sitat St.Gallen zu knipfen. Viele der
Partnerfirmen haben zudem im Rahmen
unserer Vorlesungen einen Fachvor-
trag gehalten und den Studierenden die
Einstiegs- und Karrieremdglichkeiten

in ihrem Unternehmen aufgezeigt. Es

konnten erfolgreich Praktika und Ein-
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stiegspositionen Uber das Retail Lab
Partnerschaftsprogramm vermittelt
werden. Die Kooperation im Rahmen
von Abschlussarbeiten erfreut sich zu-

dem steigender Beliebtheit.
Zertifikatsprogramm

Das Jahr 2023 markierte einen bedeu-
tenden Meilenstein fir unsere Fih-
rungskrafteausbildung im Bereich des
internationalen  Handelsmanagement.
Unter der Leitung von Prof. Dr. Thomas

Rudolph startete am 1. Februar 2023 die

erste Durchfiihrung unseres Certificate

Zertifikatsteilnehmer Modul St. Gallen 2023

Das Certificate of Advanced Studies (CAS) in International Retail Management der Universitat St.Gallen (HSG) ist ein fir

das Senior Management aus Detailhandel und Industrie massgeschneidertes Weiterbildungsangebot. Das Programm

zeichnet sich durch seinen starken Praxisbezug aus und orientiert sich stets an aktuellen Managementherausforderun-

gen.
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of Advanced Studies (CAS) in International Retail
Management an der HSG (Universitat St. Gallen).

Das CAS-Programm prasentiert eine vollstandige
Neuausrichtung des seit 2006 erfolgreich durchge-
fihrten Zertifikatsprogrammes in internationalem
Handelsmanagement. Das CAS-Programm zielt
darauf ab, Fihrungskréfte aus Industrie und Han-
del auf aktuelle Herausforderungen vorzubereiten.
Die Struktur des Programms umfasst vier Exzel-
lenzmodule, die ein breites Spektrum an Themen
abdecken, darunter Strategie, Geschaftsmodell-
transformation, Retail Technolgien, Omni-Channel
Management, Fihrung und Zukunft des Handels.
Was ist neu am Programm? Neben angepassten
Inhalten, haben wir auch die Zugdnglichkeit ver-
bessert. Die Standortauswahl wurde optimiert, in-
dem wir Barcelona, Berlin und zweimal St. Gallen
als Veranstaltungsorte gewahlt haben. Zuséatzlich
wurde die physische Prasenzzeit pro Modul von
3.5 auf 2.5 Tage reduziert, wodurch Fihrungskrafte
das Programm flexibler in den Arbeitskalender ein-
planen konnen. Neu verfolgt das Programm auch
einen Blended-Learning-Ansatz indem E-Lear-
ning-Komponenten unserer eigenen Lernplatt-
form REDx in das Curriculum eingearbeitet wurden.
Wir sind stolz auf hochkaratige Referenten,
aus Forschung und Praxis. Durch den starken
Praxisbezug des Programms und die Orien-
tierung an aktuellen Managementherausfor-
derungen erhalten die Teilnehmer wertvolle Ein-
blicke, die sie unmittelbar umsetzen kdénnen.
Das CAS in International Retail Management richtet
sich an Fuhrungskrafte mit grosser Verantwortung.
Im Jahr 2023 haben bereits 13 Fihrungskrafte aus

Industrie und Handel das Programm durchlaufen.

Zertifikatsteilnehmer Modul St. Gallen 2023

Zertifikatsteilnehmer Modul Berlin 2023



Unsere Lehre

Lehrveranstaltung

Der Herbst 2023 brachte personelle Verdnde-
rungen mit sich. Prof. Dr. Marc Linzmajer erhielt
im Oktober einen Ruf fir eine volle Professur
an der Universitat Rostock, woflir wir ihm herz-
lich gratulieren. Er fuhrt dort den Lehrstuhl fir
«ABWL: Dienstleistungsmanagement». Seine
langjahrige Mitarbeit pragte malBgeblich den
Erfolg und die Beliebtheit unserer Lehrveran-
staltungen. Trotz seines Wechsels konnten wir
ihn im Herbstsemester 2023 als Lehrkraft ge-
winnen, sodass der reguldre Lehrbetrieb naht-

los fortgesetzt werden konnte.

B

S =EER N

Gastredner 2023 in unseren
Lehrveranstaltungen

e Rainer Baumann, Migros GD

*  Dr. Nathalie Behrendt, Cisco Ap-
pDynamics

e Carlo Bergamin, CHRIST

« David Biernath, Aldi

*  Holger Blecker, Breuninger

«  Rob Britton, ehe. American Air-
lines

e Dr. Phillip Dautzenberg, Trans-
gourmet

«  Carsten Freese, INDITEX

« Laura Frobel, Schwarz Gruppe

«  Anne-Catherine Grunholzer, ehe-
mals Odlo

»  Mareike Issuree, Euromonitor

*  Marcel Jegerlehner, Swisscom

*  Michelle Miiller, Migros Handel

«  Franco Savastano, Globus

«  Dr. Philipp Schafer, Witzenmann
Gruppe

«  Oliver Stein, Swisscom

*  Michael Stolle, Digitec Galaxus

« Nina Wehrli, Migros Handel

e Dr. Gonn Weide, OBI Group Hold-
ing

«  Claudius Wenzler, Edeka Dillinger

«  Prof. Dr. Simone Wies, Goethe-
Universitat Frankfurt

*«  Michael Wirth, Valora

«  Patrick Zahn, KiK Textilien und
Non-Food GmbH

=1
f



Bachelorstufe

Herbstsemester 2023

5,101,1.00

5,104,100

5,144,1.00

Masterstufe

Frihjahrssemester 2023

8,052,1.00

8,053,1.00

8,082,1.00

8,072,1.00

Herbstsemester 2023

7,086,1.00

Handelsmanagement und E-Commerce

Produkt- und Preismanagement

Distributions- u. Handelsmanagement

Funktionales Marketing

Marketing Functions

Action Learning in Retail Marketing

Retailing Innovations - Neue Strategien
und Marketingkonzepte im Handel

Buyer Psychology
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Prof. Dr. Thomas Rudolph
Prof. Dr. Marc Linzmajer

Dr. Andreas Guldin, Christian Schafer

Prof. Dr. Thomas Rudolph,
Prof. Dr. Marc Linzmajer

Prof. Dr. Thomas Rudolph, |
Prof. Dr. Marc Linzmajer

Prof. Dr. Thomas Rudolph

Prof. Dr. Marc Linzmajer, |
Kristina Kleinlercher

Prof. Dr. Marc Linzmajer



Betreute Bachelor- und Masterarbeiten
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abgeschlossene Bachelorarbeiten 2023

Differentiation Opportunity in
Alexandra Luder Retailing Through Mergers &
Acquisitions

Profilierung im B2B Handel -
Notwendige Anpassungen fur
das Zonenmodell der Profilie-

rung im Omni-Channel Zeitalter

Carl Anton Kunz

A Contemporary Insight into

Green Cosmetics - Identifying
the Opportunity Gaps for Marke-
ting via Nudging

Caroline Oertli

\ Which labeling system is the
most effective in promoting

a consumer behavior change
towards the consumption of fast-
moving consumer goods (FMCG)
with a lower carbon footprint?

. ”‘:? Charles-Armand Roger Sollberger Solari
v

Die Glaubwirdigkeit der
Fabienne Krummenacher Werbung in Abhangigkeit vom
Werbekanal fiir den Handel

Einfluss von Ankerpreisen auf die

Zahlungsbereitschaft des Kunden

Jan Malte Nordmann am PoS - eine empirische Unter-
suchung im Umfeld der schnell-

drehenden Konsumgtiter

Exploring Consumer Behavior in
the Metaverse - An Experimental
Study of Gender, Generations,
and Ethnicities

Jili Yin

Nachhaltigkeit und Kunden-

inspiration - eine empirische

Kim Alicia Baruffol Untersuchung zu Kundeninspira-
tion als Mittel zur nachhaltigen

Verhaltensanderung

Nathan Karl Lorenzen Mitarbeiterinspiration im Handel

Renaissance des innerstadtischen
Einzelhandel - Massnahmen zur
Rekultivierung aus einer Ecosys-
tem Perspektive

Tina Erler

Gamification im Einkaufsprozess
- Der Einfluss unterschiedlicher
Gamification-Elemente auf die
Kundenbindung

Tiziano Vinzi




abgeschlossene Masterarbeiten 2023

Lukas Ackermann

Agile Managementansétze im Handel -
Formen, Erfolgsaussichten und lessons
learned

Daniel Kroning

Direct to Consumer Retailing - Herausforde-
rungen, Erfolgsbeispiele und Handlungsemp-
fehlungen

Marie Bahns

Transferring Findings to E-commerce - The
Impact of Music Valence and Pleasure
Intensity on Shopping Intentions

Aline Limacher

Profitability of Social Commerce in Retail

Jessica Bauer

How Does the Metaverse Disrupt Fashion
Retail - A Comparison of Use Cases

Lorena Madarena

Abomodelle fir physische Handelsprodukte -
Verbreitung, Herausforderung und Handlungs-
hinweise

Lionel Bertsch

Ausbildungsprogramme fiir Manager im
Bereich Handelsmanagement - Angebote,
Neue Lehrformate und Handlungshinweise
am Forschungszentrum fiir Handelsma-
nagement

Emilie Martin-Bessho

Another One Drops the Cart - How Nudging
Affects Online Shopping Cart Abandonment

Leonard Boldi

Die Verédung des innerstadtischen Einzel-
handels - Strukturverédnderungen, Ausmass
und internationaler Vergleich

Kelsey Maurer

Einkaufstourismus in der Schweiz und Aus-
wirkungen der Corona-Krise

Delphine Combastet

Consumer personality traits and green
purchase intention - the moderation effect
of moral values

Dominik Miller

Luxury in a Digital World - The Influence of
Artificial Intelligence on Perceived Brand Luxu-
riousness in a Luxury Online Store

Anna-Katharina Conzen

Towards a Typology of Communication
Strategies for Customer Inspiration

Lars Ochsner

Profilierung und Kundeninspiration im Omni-
channel Handel - Ziele, Formen und Hand-
lungshinweise

Fadil Deari

Ricksendungskosten nachhaltig framen
- Eine Win-win-win Situation fir Unterneh-
men, Kunden und Umwelt?

Christian Pfister

Der Effekt Dynamischer Preisoptimierung am
POS auf Kundenwahrnehmung und -verhalten

Danilo Fazio

Profilierung im Omni-Channel Handel
- Instrumente und Anséatze zur Differen-
zierung

Adrian Reinig

Inspiring customers for green consumption

Julia Forster

Do timely price reductions on soon expi-
ring food products affect the perception of
price fairness of the retailer?

Nino Salvetti

Renaissance des innerstadtischen Einzelhan-
dels - Massnahmen zur Rekultivierung aus
einer Okosystem-Perspektive

Delphine Chloé Grangier

The Metaverse & the Luxury Retail -
Theoretical Background and Empirical
Investigation

Sarah Schmid

Understanding the Discrepancy between Per-
ceived and Actual Nutrient Consumption - The
Mediating Effects of Age

Joelle Greber

Der Zusammenhang von Markenperson-
lichkeit und Filialdesign bei Handelsun-
ternehmen - Theoretische Grundlagen und
empirische Studie

Cindy Stahl Bio-Labels in Grocery Retailing
Konsumentenwahrnehmung von unverpackten
Lea Tinner Produkten in der Schweiz - Einflussfaktoren

auf die Kaufabsicht

Patrick Hartmann

Copycat-Eigenmarkennamen - Eine
Untersuchung zur Wahrnehmungs- und
Verhaltensbeeinflussung

Gian Waltisberg

Sugar and Caffeine Consumption - Examining
the Effects on Price Fairness, Willingness to
Pay, Impulsiveness, and Service Satisfaction

Simona Heim

Inspiring Consumers for Green Consump-
tion

Carbonell Diego Gustav
Hessler

Kundeninspiration in der Luxusguterindus-
trie - die Bedeutung digitaler Medien

Nurel Yilmaz

"Die Signalwirkung des Markenstatus in-
nerhalb von Markenkombinationen - Eine
empirische Untersuchung im Social-Media
Kontext”

Alessandra Jans

Social Commerce und Kundeninspira-
tion - Bedeutung, Herausforderungen und
Handlungsempfehlungen

Rezende Leticia Santiago

The Personalization Privacy Paradox - Con-
sumers Perceptions of Automated Data Collec-
tion for Marketing Purposes in Swiss Brick and
Mortar Retail

Oscar Sarmiento

Gamification as a Marketing Tool in E-Com-
merce - Overview, Best Practice, and Recom-
mendations for Managers




eute Bachelor- und Masterarbeiten
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Bachelor- & Masterarbeiten 2023 in Bearbeitung

Ann-Sophie Kahnau

Nachhaltigkeitsstrategien im
Handel - Stringente Umsetzung in
wirtschaftlich schwierigen Zeiten

Direct-to-Consumer im stationaren Handel -

Lucio Nunes - .
Ausmass, Formen und Handlungshinweise

Cristina Brunner

Nutzung von Social Commerce
im Lebensmittelhandel - Arten,
Erfolgsbeispiele und Handlungsemp-

fehlungen

Tiktok-Challenges von Unternehmen: Chan-
cen, Herausforderungen und Handlungsemp-
fehlungen

Marc Bolsterli

Jennifer Hess

Showrooming im Handel - Heraus-
forderungen, Ausmass und Hand-
lungsempfehlungen

Geschaftsmodelltransformationen im Handel:

ey (UG el Ausmass und agile Managementmethoden

. Judith Langer

Future outlook of quick commerce in
grocery retail market

Webrooming im Handel - Herausforderun-

LIS I S8 TSl gen, Ausmass und Handlungsempfehlungen

Julia Logo

Generative Al in Customer Service:
Typology, Best Practices, and Recom-
mendations

Die Auswirkungen von In-Store Technologien
auf den Detail-handel - Arten, Anwendungs-
beispiele und Handlungsempfehlungen

Nadine Galliard

Touch-Point Nutzung im Modehan-

D2C-Konzepte im Handel: Identifizierung und

Katinka Schneider Gesa del unter besonderer Berlcksichti- Paul Sillich Analyse von vielversprechenden Geschafts-
gung von Kundeninspiration modellen
Kundeninspiration im Social Com- Peter Rapp Al and Metaverse: Implications for the Retail

industry

Linda Zaugg merce: Formen, Messung, und

Handlungsempfehlungen

: Metaverse im Omni-Channel Man-
Lisa Gerner

agement

Das Metaverse als neuer Kommunikations- =

Sl (K] und Distributionskanal im Handel

Lisa Mathys Pascale

Geschaftsmodelltransformation im
Handel unter besonderer Beriicksi-
chtigung des Omni-Channel-Man-

agements

Virtueller Handel im Metaverse; Chancen, //

Tobias Hutter Herausforderungen und Handlungsemp-

fehlungen
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Laufende Dissertationen

Michael Hoang | Wissenschaftlicher Mitarbeiter

Michael Hoang war Doktorand am IRM und befasste sich im Rahmen seiner Dissertation mit der Rolle des Metaverses im
Handel aus der Management-Perspektive. Er entwickelte einen “Metaverse Navigator”, mithilfe dessen Unternehmen a) ihre
situationsspezifische Metaverse Readiness tberpriifen und b) sich dem Metaverse situationsspezifisch (weiter) annahern kén-

nen. Ende des Jahres hat uns Michael Hoang verlassen.

Matthias Eggenschwiler | Wissenschaftlicher Mitarbeiter

Matthias Eggenschwiler ist Doktorand am IRM und befasst sich in seiner Dissertation mit der erfolgreichen Ausgestaltung von
Cross-Selling Strategien von Handelsunternehmen. Konkret untersucht er, welche psychologischen Mechanismen bei Cross-
Selling-Angeboten die Entscheidungen der Kunden beeinflussen und welcher Entscheidungsprozess dabei dominiert. Neben
der Forschungs- und Lehrstuhltatigkeit koordiniert Herr Eggenschwiler ausserdem das Certificate of Advanced Studies (CAS)

in International Retail Management.

Andreas Hauschke | Wissenschaftlicher Mitarbeiter

Andreas Hauschke ist Doktorand am IRM und befasst sich in seiner Dissertation mit den Auswirkungen inspirierter Mitarbeiter

auf die Serviceleistung in der Mitarbeiter-Kunden-Interaktion am Point of Sale im Detailhandel.

Katharina Ruschmann | Wissenschaftliche Mitarbeiterin

Katharina Ruschmann ist Doktorandin am IRM und aktuell in der Themenfindung fiir ihre Dissertation.

Sie beschaftigt sich mit Konsumentenverhalten im Handel und den dahinterstehenden psychologischen Phdnomenen.
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Nora Kralle | Wissenschaftliche Mitarbeiterin

Nora Kralle ist Doktorandin am IRM und beschéftigt sich in ihrer Dissertation mit technologie gestiitzter Personalisierung am Point-of-
Sale. Datengetriebene, personalisierte Werbung, die bereits aus dem Online-Marketing bekannt ist, hélt dank neuer Technologien seit
kurzem auch Einzug in den stationaren Handel. Frau Kralle analysiert, wie Handler diese neuen Technologien einsetzen kdnnen, um am

Point-of-Sale Daten Uber ihre Kunden zu generieren und ihnen darauf basierend eine personalisierte In-Store Experience zu bieten.

Christopher Schraml | Wissenschaftlicher Mitarbeiter

Christopher Schraml ist Doktorand am IRM und befasst sich in seiner Dissertation mit den Aus-wirkungen von Shoppable
Video-Formaten im E-Commerce auf Erfolgsindikatoren wie Con-version Rates. Ubergreifend beschéftigt er sich mit Sozialen

Einflissen auf das Konsumenten-verhalten entlang der Customer Journey, insbesondere im Online-Kontext.

Christine Otto | Wissenschaftliche Mitarbeiterin

Christine Otto ist Doktorandin am IRM und beschéftigt sich in ihrer Dissertation mit der Steigerung der Profitabilitat von
Handlern durch inspirierende Kurzvideos am POS. Frau Otto analysiert, wie Handler Kundeninspiration ideal einsetzen koén-
nen, um das Kundenverhalten profitabel beeinflussen. Dabei fokussiert sie sich insbesondere auf die negative Wirkung von

Markenhinweisen auf Kundeninspiration.

Fabian Oehninger | Wissenschaftlicher Mitarbeiter

Fabian Oehninger war Doktorand am IRM und in der Themenfindung fir seine Dissertation. Ende Dezember hat sich Herr

Oehninger einer neuen beruflichen Herausforderung angenommen.

Christian Schafer | Wissenschaftlicher Mitarbeiter

Christian Schéfer ist wissenschaftlicher Mitarbeiter am IRM und Doktorand an der Goethe-Universitat in Frankfurt am Main.
In seiner Forschung befasst er sich aktuell in erster Linie damit, wie sich strategische Signale von Unternehmen in der Konsu-

mentenwahrnehmung und verhaltensbezogen auswirken. In seiner Dissertation untersucht er beispielsweise unter anderem,

wie Konsumenten Authentizitat inferieren.
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Ausblick und Zielsetzung

Das Jahr 2024 fordert uns in der Lehre
besonders heraus, da Prof. Dr. Marc
Linzmajer nach seinem Ruf nach Rostock
nicht mehr zur Verfligung steht und
diese Stelle vorerst nicht wieder besetzt
werden kann. Wir versuchen diese Licke
bestmdglich zu schliessen.

Wir freuen uns auf etliche Publikationen,
darunter auch einige in Buchform. Dabei
handelt es sich um die nachste Auflage
unseres Buches zur Geschaftsmodell-
Transformation, unserer Studie zum
Omni-Channel  Management sowie
zur  Metaverse-Wahrnehmung  und
einem kompakten Buch zum neuen
Konstrukt der Mitarbeiterinspiration.
Daruber hinaus planen wir verschiedene
Journal-Publikationen in internationalen
Zeitschriften.

Herausfordernd erweist sich die wirt-
schaftliche Lage im deutschsprachigen
Raum.  Wir erkennen  verstarkte
Sparbemiihungen bei unseren Partnern
aus der Praxis. Von daher sind wir in
diesem Jahr besonders gefordert, die
Anzahl an Partnern mdoglichst stabil zu
halten.

Die Zusammenarbeit mit der Praxis steht
auch 2024 mit einigen neuen Initiativen
ganz vorne auf unserer Prioritdtenliste.
So werden wir im Marz unsere HSG.Retail
Tech Konferenz umsetzen, neue Kurse
im Rahmen unserer E-Learning Plattform
REDx anbieten sowie unsere Research
Workshops, das CAS-Programm etc.
weiter optimieren.

Ich danke dem Lehrstuhl-Team fir den
grossen Einsatz.

St. Gallen, 31. Méarz 2024

T

Prof. Dr. Thomas Rudolph

Wir erwarten ein interessantes,
erfolgreiches und spannendes Jahr 2024




Zertifikatsprogramm
Vom 14.-16. Februar findet das St.Galler-Modul

unseres Zertifikatprogramms CAS statt.

”

Studie “Omni-Channel Management
Die Studie beschreibt das Kaufverhalten von Omni-

Channel Komsumierenden.

Zertifikatsprogramm
Vom 18.-20. Juni findet das Berliner-Modul

unseres Zertifikatprogramms CAS statt.

Zertifikatsprogramm
Vom 04.-06. September findet das Barcelona-Modul

unseres Zertifikatprogramms CAS statt.

Zertifikatsprogramm
Vom 20.-22. November findet das St.Galler-Modul unseres

Zertifikatprogramms CAS statt.

«

4.02.
6.03.

o = O =

4.09.
20.11.

8.06.
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