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Ubersicht CAS

Digital Sales in Marketing & B2B; Digital Commerce; Al in B2B Marketing; Al in Digital Sales

CAS

Inhalte

Zielpublikum

CAS Digital Sales in Marketing & B2B

Modul 1: Al & innovative Sales (FS)
Modul 2: Digital B2B Marketing (FS)

CAS Digital Commerce
Modul 1: E-Commerce Management (HS)
Modul 2: Al in Digital Commerce (HS)

CAS Al in B2B Marketing*
Modul 2: Digital B2B Marketing (FS)
Modul 2: Al in Digital Commerce (HS)

CAS Al in Digital Sales*
Modul 2: Al in Digital Commerce (HS)
Modul 1: Al & innovative Sales (FS)

*Modularisierte CAS: Kombination der Module aus CAS Digital Commerce & CAS Digital Sales & Marketing in B2B;

HS - Herbstsemester, FS - Frihjahrssemester

Strategien fur digitale Vertriebs- und Marketingprozesse im B2B

Nutzung von Kunstlicher Intelligenz (KI) im Vertrieb
Digitale Transformation und Change Management
Datenanalyse und Performance-Messung

Strategien, Architekturen, Systeme im E-Commerce
Omnichannel-Strategien und digitale Vertriebswege
Marketing Automation im E-Commerce

Nutzung von Kl im E-Commerce

Anwendung von Kl im B2B-Marketing
Personalisierung und Automation im Kundenkontakt
Datenbasierte Entscheidungsfindung und Analyse
Entwicklung von Kl-gestutzten Marketingstrategien

Al-gestltzte Verkaufsprozesse und —methoden
Automatisierung und Optimierung von Sales Pipelines
Nutzung von Predictive Analytics im Vertrieb
Kundeninteraktion und -bindung durch Kl-Tools

— Marketing- und Vertriebsleiter:innen
— B2B-Marketingmanager:innen
— Business Development Manager:innen

— E-Commerce-Manager:innen

— Verantwortliche fur Online- und Mobile
Shops

— Fachleute fir digitale Marktplatze und
Plattformen

— Marketing-Manager:innen im B2B-Bereich
— Geschafts- und Entwicklungsleiter:innen

— Vertriebsleiter:innen und Sales-
Manager:innen

— Business Analysts

— Fachleute fir digitale Transformation im
Vertrieb
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https://www.zhaw.ch/de/sml/weiterbildung/detail/kurs/cas-digital-sales-marketing-in-b2b
https://www.zhaw.ch/de/sml/weiterbildung/detail/kurs/cas-digital-commerce/
https://www.zhaw.ch/de/sml/weiterbildung/detail/kurs/cas-ai-in-b2b-marketing/
https://www.zhaw.ch/de/sml/weiterbildung/detail/kurs/cas-ai-in-digital-sales/

CAS Digital Sales & Marketing in B2B

MODULUBERSICHT

In diesem CAS erweitern Sie lhr
Fachwissen, um die digitale
Transformation im B2B-Sektor erfolgreich
zu meistern. Lernen Sie, wie Sie die
einzigartigen Aspekte des digitalen B2B-
Marketings nutzen, moderne
Vertriebsstrategien implementieren und

Al & Innovative Sales

— Einfiihrung in Kl im Vertrieb: Anwendungsmaoglich-
keiten von Kl im Vertrieb

— Predictive Analytics im Vertrieb: Vorhersage von
Verkaufstrends; Tools und Techniken zur Datenanalyse

— Personalisierte Vertriebsstrategien mit Kl:
Erstellung personalisierter Kampagnen

— Automatisierung von Vertriebsprozessen mit Kil:
Automatisierung von Lead Management und

Follow-ups
d |e neu este N K | _Tech no | Og |e n el n Setze n — Chatbots und virtuelle Assistenten im Vertrieb:
Implementierung und Integration von Chatbots
ko nnen. um | h re Ve rka ufse rg e b N |Sse — Kl-gestutzte Verkaufsprognosen: Methoden zur
’ Erstellung von Verkaufsprognosen
naCh h a |t| g ZU Opt| m |e ren. — Kundensegmentierung und Zielgruppenanalyse

mit Kl: Einsatz von Kl zur Kundensegmentierung,
Analyse von Kundendaten

— Kl-Werkstatt: Implementierung von Kl-Lésungen im
Vertrieb: praktische Ubungen und Analyse realer Fall-
studien

— Ethik und Datenschutz in der KI-Nutzung:
Ethische Uberlegungen, Datenschutzbestimmungen
und Best Practices

21.05.2024 3

MODUL 1
6 ECTS-Credits

MODUL 2
6 ECTS-Credits

Digital B2B Marketing

— Einfuhrung in das digitale B2B-Marketing:
Grundlagen des digitalen B2B-Marketings, wichtige
Trends und Technologien

- Integrierte digitale B2B-Marketingstrategien:
Entwicklung einer ganzheitlichen digitalen Marketing-
strategie

— B2B Customer Insights: Nutzung von Insights zur
Strategieentwicklung

— Content-Marketing fur B2B: Strategien zur Erstel-
lung von hochwertigem Content

— Social-Media-Strategien im B2B: Nutzung von
Plattformen fUr B2B-Marketing

— Account-Based Marketing (ABM): Strategien zur
Identifizierung und Ansprache von Schltsselkunden

— Marketing Automation und CRM: Einsatz von
Marketing-Automation-Tools und CRM-Systemen

— Organisation & Change Management: agile
Methoden, Anpassung von Strategien in dynamischen
Umgebungen

— Data Analytics und Performance-Messung:
Nutzung von Analytics-Tools, Interpretation von Marke-
tingdaten

Zh School of
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CAS Digital Commerce

o ) MODULUBERSICHT CAS DIGITAL COMMERCE
Der digitale Handel boomt und entwickelt

sich kontinuierlich weiter. Gleichzeitig

MODUL 1 MODUL 2
6 ECTS-Credits 6 ECTS-Credits

Al in Digital Commerce

E-Commerce Management

revolutioniert Kuinstliche Intelligenz (KI)
die Art und Weise, wie Unternehmen
operieren und mit Kund:innen
interagieren. Der CAS Digital Commerce
bietet Ihnen eine umfassende,
praxisorientierte Ausbildung, die Sie mit
den neuesten Technologien und
Strategien vertraut macht, um in dieser
dynamischen Branche erfolgreich zu
sein.

21.05.2024

Einfiihrung in E-Commerce: Nationale und

internationale Trends und Entwicklungen

— Strategien und Geschaftsmodelle: Entwicklung
von Strategien und innovativen Geschaftsmodellen

— Innovative Marketingansatze und Best
Practices: Marketing Automation

— E-Commerce-Technologien: Architekturansatze und
[T-Architekturen, Erfolgsfaktoren der Technologiewahl

— Omnichannel-Management: Strategien fUr nahtlose
Kundenerfahrungen und Click-and-Collect-Services

— User Experience und Kundenbindung: UX-Design
fir Online-Shops und CRM-Loyalitatsprogramme

— Zahlungsabwicklung und Sicherheit:
E-Payment-Losungen und Sicherheitsstandards

— Logistik und Retourenmanagement: Lagerung,
Logistik, nationales und Cross-Border-Management

— Erfolgsmessung und Analyse: Digital Analytics,
KPIs im Onlinehandel

Einfiihrung in Kl im Digital Commerce:
Uberblick Gber KI-Anwendungen, Datenschutz, Ethik
und Sicherheit

Verbesserung der Produktsuche und -auswahl:
Kl-gestutzte Such- und Auswahltools

Marketing und Kreativeinsatz von generativer
Kl: Kl-generierter Content und Marketingstrategien

Kl fur Content-Erstellung und Produktdaten-
optimierung: Optimierung durch Ki, Projektbeispiele
Beratung und Personalisierung: Neue Kl-Ansatze,
Einsatz von Chatbots und virtuellen Assistenten
(Hyper-)Personalisierung von Website-Inhalten:
Individualisierung von Inhalten und Anpassung von
Bestellprozessen

Algorithmus-basierte Produktempfehlungen:
Erklarungen und Beispiele fur Empfehlungssysteme
Kl-Fallstudien im E-Commerce: Integration von
KI-Anwendungen, Fallstudien und Best Practices

Zh School of
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CAS Al in B2B Marketing

MODULUBERSICHT

Die rasante Entwicklung der Kunstlichen
Intelligenz (KIl) verandert das B2B-
Marketing grundlegend und erfordert
gezielte Weiterbildung. Der CAS Al in
B2B Marketing bietet praxisorientierte

Digital B2B Marketing

— Einfiihrung in das digitale B2B-Marketing:
Grundlagen des digitalen B2B-Marketings, wichtige
Trends und Technologien

- Integrierte digitale B2B-Marketingstrategien:
Entwicklung einer ganzheitlichen digitalen Marketing-

. . . strategie
Ken ntn ISSG, d e von d er Stl’ateg |SChen - B2B Customer Insights: Nutzung von Insights zur
. . . Strategieentwicklung
Anwe N d u ng von KI b|S ZUur O pt| mieru ng — Content-Marketing fiir B2B: Strategien zur
. . Erstellung von hochwertigem Content
von M a I"ketl n g massna h men im BZ B' - Social-Media-Strategien im B2B: Nutzung von
. Plattformen fur B2B-Marketing
SektOI’ re|Chen . — Account-Based Marketing (ABM): Strategien zur

Identifizierung und Ansprache von Schllsselkunden

— Marketing Automation und CRM: Einsatz von
Marketing-Automation-Tools und CRM-Systemen

— Organisation & Change Management: agile
Methoden, Anpassung von Strategien in dynamischen
Umgebungen

— Data Analytics und Performance-Messung:
Nutzung von Analytics-Tools, Interpretation von
Marketingdaten
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MODUL 1
6 ECTS-Credits

MODUL 2
6 ECTS-Credits

Al in Digital Commerce

Einfiihrung in Kl im Digital Commerce:
Uberblick tiber KI-Anwendungen, Datenschutz, Ethik
und Sicherheit

Verbesserung der Produktsuche und -auswahl:
Kl-gestUtzte Such- und Auswahltools

Marketing und Kreativeinsatz von generativer
KI: Kl-generierter Content und Marketingstrategien

Kl fiir Content-Erstellung und Produktdaten-
optimierung: Optimierung durch Kl, Projektbeispiele
Beratung und Personalisierung: neue Kl-Ansatze,
Einsatz von Chatbots und virtuellen Assistenten
(Hyper-)Personalisierung von Website-Inhalten:
Individualisierung von Inhalten und Anpassung von
Bestellprozessen

Algorithmusbasierte Produktempfehlungen:
Erklarungen und Beispiele fur Empfehlungssysteme
Kl-Fallstudien im E-Commerce: Integration von
KI-Anwendungen, Fallstudien und Best Practices
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CAS Al in Digital Sales

Die zunehmende Bedeutung von
Kunstlicher Intelligenz (KI) im digitalen
Vertrieb macht spezialisierte
Weiterbildung unerlasslich. Der CAS Al in
Digital Sales vermittelt praxisorientierte
Anwendungen von KI, um
massgeschneiderte Vertriebsstrategien
zu entwickeln und gezielt auf
Kundenbedurfnisse einzugehen.

21.05.2024

MODULUBERSICHT

MODUL 1
6 ECTS-Credits

Al in Digital Commerce

Einfiihrung in Kl im Digital Commerce:
Uberblick Gber KI-Anwendungen, Datenschutz, Ethik
und Sicherheit

— Verbesserung der Produktsuche und -auswahl:

Kl-gestutzte Such- und Auswahltools

Marketing und Kreativeinsatz von generativer
Kl: Kl-generierter Content und Marketingstrategien

Kl fur Content-Erstellung und Produktdaten-
optimierung: Optimierung durch Kl, Projektbeispiele
Beratung und Personalisierung: neue Kl-Ansatze,
Einsatz von Chatbots und virtuellen Assistenten
(Hyper-)Personalisierung von Website-Inhalten:
Individualisierung von Inhalten und Anpassung von
Bestellprozessen

Algorithmusbasierte Produktempfehlungen:
Erklarungen und Beispiele fur Empfehlungssysteme
Kl-Fallstudien im E-Commerce: Integration von
KI-Anwendungen, Fallstudien und Best Practices

MODUL 2
6 ECTS-Credits

Al & Innovative Sales

— Einflhrung in Kl im Vertrieb: Anwendungsmaglich-
keiten von Kl im Vertrieb

— Predictive Analytics im Vertrieb: Vorhersage von
Verkaufstrends, Tools und Techniken zur Datenanalyse

— Personalisierte Vertriebsstrategien mit Kil:
Erstellung personalisierter Kampagnen

— Automatisierung von Vertriebsprozessen mit Kil:
Automatisierung von Lead Management und Follow-ups

— Chatbots und virtuelle Assistenten im Vertrieb:
Implementierung und Integration von Chatbots

— Kl-gestiitzte Verkaufsprognosen: Methoden zur
Erstellung von Verkaufsprognosen

— Kundensegmentierung und Zielgruppenanalyse
mit Kl: Einsatz von Kl zur Kundensegmentierung,
Analyse von Kundendaten

— Kl-Werkstatt: Implementierung von Kl-Ldsungen
im Vertrieb; praktische Ubungen und Analyse realer
Fallstudien

— Ethik und Datenschutz in der KI-Nutzung:
ethische Uberlegungen, Datenschutzbestimmungen
und Best Practices

Zh School of
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Kontakt Studienleitung

Bei Interesse an einem unverbindlichen
Beratungsgesprach, kontaktieren Sie
direkt die Studienleitung per E-Mail

Dr. Anna Zakharova Anna Palamarchuk
Studienleitung Programm Manager
anna.zakharova@zhaw.ch anna.palamarchuk@zhaw.ch

CAS Digital Sales in Marketing & B2B
CAS Digital Commerce
CAS Al in B2B Marketing
CAS Al in Digital Sales
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