General Management Programm fur

Emerging LLeaders

Umfassendes Management-Programm flr eine
gezielte Fihrungskrafte-Entwicklung. 12 Tage in

3 Teilen zu den wichtigsten Themen des resultatori-
entierten Managements: Ganzheitliches und strategi-
sches Management, Markterfolg, Fiihrungskompe-
tenz und Leadership sowie finanzielle Fiihrung.

Das «General Management Programm fiir Emerging Leaders»

ist ein 3-teiliges ganzheitliches Management-Programm fur

heutige und zukiinftige Leistungstrager aus allen Bereichen.

Ziele des 12-tdgigen Programms sind:

m Das grosse Ganze zu sehen, den eigenen Beitrag zum
Unternehmenserfolg verstehen

= Instrumente und Methoden der modernen Management-
lehre zu trainieren und im eigenen Arbeitsumfeld anwenden
zu kdnnen

m Unternehmerisches Verstédndnis und Resultatorientierung
zu férdern, neue Impulse zu geben

m Neues einfUhren und Verbesserungen vornehmen zu kdnnen

m Auf Kunden und Verbraucher zu fokussieren

m Sich selbst als Fihrungspersonlichkeit zu erkennen und
weiter zu entwickeln

m Die Fahigkeit andere zu flihren, Teams aufzubauen zu starken

m Fundiertes Wissen Uber die Zusammenhénge im Finanz-
und Rechnungswesen zu erhalten

m SchlUsselprinzipien der finanziellen Fihrung zu trainieren
und Entscheidungen unter der Berilicksichtigung der
Zahlenwelt richtig zu treffen

Teilnehmende sind jiingere Fuhrungskréfte, Projektverant-
wortliche, Fachkrafte, Nachwuchskréfte, aber auch High
Potentials aus allen Bereichen von Unternehmen und Institu-
tionen. Gemeinsam ist ihnen, dass sie sich flir eine héhere
Management-Funktion qualifizieren oder — sofern sie diese
bereits innehaben - die Grundlagen noch einmal in systema-
tischer Weise aufarbeiten wollen.

1. Teil:

Ganzheitliches Management, Strategie und Markterfolg
Wirkungsvolle Unternehmensfiihrung

m Gesamtzusammenhénge wirkungsvoller Flihrung

m Wirkungsmechanismen, Modelle, System-Orientierung
m Steuerungsfaktoren fur Erfolg

Strategische Konzepte erstellen

m Strategisches Management im Uberblick
m Strategische Analysen

m Methoden und Instrumente

m Prézise Strategien erarbeiten

Strategische Vorgaben umsetzen

m Unternehmenspolitik, Business Mission

m Unternehmens- und Geschéftsstrategien als Vorgaben
m Die Umsetzung mitgestalten

m Aktive Implementierung, Aktionsprogramme

Neues einfiihren, Verbesserungen vornehmen

m Geschéftsideen entwickeln und bewerten

m Marktpotenziale erkennen und nutzen

m Ungel6ste Kundenprobleme, Kundenbedirfnisse und neue
m Technologien als Basis fur Business Development

Gewinnpotenziale erkennen und nutzen

m Gewinn, Cash Flow und Rentabilitat als Steuerungsgréssen
m Uberdurchschnittliche Ertragskraft als Ziel

m Gewinnsteigerungs-Mdglichkeiten erkennen und nutzen

Marketing, Strukturen und Prozesse: auf Kunden und
Verbraucher fokussieren

m Marketing: Philosophie, Zusammenhénge, Instrumente

m Die Bestandteile eines Marketing-Konzepts

m Von der Marktanalyse zur Kundensegmentierung

m Von der Positionierung zum Marketing-Mix

m Strategie, Strukturen und Prozesse gesamtheitlich verstehen

2. Teil: Leadership, Fiihrungskompetenz und Kommunikation

Resultatorientiert Fiihren, Denken und Handeln

m Fleissig arbeiten ist zu wenig — Ergebnisse sind gefordert

m Management for Results: Den eigenen Beitrag zum Erfolg
definieren

m Dynamisierung und Empowerment dank resultat-
orientiertem Denken

m Handlungsspielrdume nutzen

Persoénliche Filhrungskompetenz

m Erkenntnisse der modernen Fuhrungslehre
m FUhrung, Fihrungsprozess, Flihrungserfolg
m Die eigene Flhrungspersonlichkeit

Selbstmanagement, Arbeitstechnik, Prioritaten
m Delegieren, was delegierbar ist

m Die eigene Arbeitszeit resultatorientiert einsetzen
m Die FUhrung der eigenen Person

m Umgang mit persdnlichen Ressourcen

m Optimieren eigener Starken

Mitarbeiterfiihrung, Teams fiihren
m Gesetze der Mitarbeiterfihrung

m Mitarbeiter-Leistung steigern

m Mitarbeiter-Zufriedenheit sichern

m Die Voraussetzungen fir Motivation
m Gesetze der Gruppendynamik

Soziale Kompetenz

m Soziale und emotionale Kompetenz

m Wirkung und Einsatz in unterschiedlichen Filhrungs-
situationen

m Erkennen eigener Starken und Schwéchen
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Kommunikation

= Kommunikation im Geschéftsalltag

m Die Kunst, durch Argumente zu Uiberzeugen

m Die Fahigkeit, dank Sympathie Akzeptanz zu bewirken
m Gekonntes Konfliktmanagement

3. Teil: Finanzielle Fiihrung und Controllingtion

Die finanzwirtschaftliche Fiihrung

m Uberblick tiber das Finanz- und Rechnungswesen
= Wertorientierte Unternehmensfiihrung

= Finanzielle Weichenstellungen

= Instrumente und Methoden der finanziellen Fihrung

Finanzielle Ziele verstehen

m Die finanziellen Zielvorgaben von oben

m Steuerungsgréssen, um diese zu erfillen
= Die wichtigsten Kennzahlen

Planung und Budgetierung

= Konzeptionelle Basis fiir Planung und Budgetierung
m Ehrgeizige Planung und Budgetierung

= Gewinnziele und Renditevorgaben

Finanzierung

m Eigen- und Fremdkapital, Kapitalkosten

m Bilanzstruktur, Voraussetzungen fiir Finanzierbarkeit
= Formen der Finanzierung, Pay-back-Periode

Investitionen und Kapitaleinsatz

m Investitionen und Kapitalintensitat

m Fixkostenproblematik und Auslastungsschwankungen
= Make-or-buy, Wertschépfungstiefe

Kosten-Management

m Kosten-Strukturen und Kostenarten

= Den Break-Even Punkt bewusst gestalten
m Deckungsbeitragsrechnung

Ideen in Business Plane liberfiihren
m Inhalt, Struktur, Aufbau

m Geschéftsideen und Projekte in Business-Pléanen darlegen

= Umsatze und Ertrédge planen
m Kostenstrukturen und Aufwendungen planen

m Investitions-, Rendite- und Wirtschaftlichkeits rechnungen

m Die wichtigsten Finanzierungs-Arten

Controlling
m Controlling als Flihrungsaufgabe

= Reports und Controlling-Berichte analysieren und auswerten

= Abweichungen rechtzeitig erkennen, Korrekturmass-
nahmen einleiten

L. IR 4B

AN

TALENT DEVELOPMENT

Daten

B3363 1.Teil: 11.-15.12.2023  Koln
2.Teil: 12.—15.02.2024  St. Gallen
3.Teil: 26.-29.02.2024  KéIn

B3314 1.Teil: 22.-25.01.2024  St. Gallen
2.Teil: 22.-25.04.2024  Stuttgart
3.Teil: 10.-13.06. 2024 Brunnen/Luzern

B3324 1.Teil: 15.—18.04.2024  Bregenz
2.Teil: 22.—25.04.2024  Stuttgart
3.Teil: 10.-13.06. 2024 Brunnen/Luzern

B3334 1.Teil: 03.-06.06.2024  St. Gallen
2.Teil: 24.-27.06.2024 St Gallen
3.Teil: 23.-26.09. 2024 Brunnen/Luzern

B3344 1.Teil: 26.-29.08.2024  St. Gallen
2.Teil: 16.—19.09.2024  St. Gallen
3.Teil: 04.-07.11.2024  KéIn

B3354 1.Teil: 07.-10.10.2024  St. Gallen
2.Teil: 28.-31.10.2024  St. Gallen
3.Teil: 04.-07.11.2024  Kéln

Seminardauer:
Seminargebihr*: CHF 8.900.- zzgl. MWST
Anmeldung: www.bostonprograms.com/b33
oder mit Anmeldekarte hinten

B3314-E

B3324-E

12 Tage

1.Teil: 19.-22.02.2024  Kdin
2.Teil: 18.-21.03.2024  Frankfurt
3.Teil: 15.—-18.04.2024  Frankfurt
1. Teil: 19.-22.02.2024  Koln
2.Teil: 15.—18.04.2024  Frankfurt
3.Teil: 24.-27.06.2024  Davos

Seminardauer:
Seminargebihr*: CHF 10.900.- zzgl. MWST
Anmeldung: www.bostonprograms.com/b33
oder mit Anmeldekarte hinten

12 Tage

*Rechnungsstellung in EUR zum aktuellen Tageskurs méglich
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ANMELDE-

KARTE

Bitte senden oder faxen Sie die

Anmeldekarte an:

Boston Business School
Kirchstrasse 3
CH-8700 Kusnacht/Zirich

Telefon +41 (0)43 499 40 20
E-Mail

Internet www.bostonprograms.com

info@bostonprograms.com

Programm

Teilnehmer

Firma

Unterschrift

Nummer

Anrede [IHerr [Frau

Name

Strasse, Postfach
PLZ

Land

E-Mail Teilnehmer/in
E-Mail Kontaktperson
Telefon

Funktion

Datum

Titel

Ort

Telefax

Branche

Anzahl Mitarbeiter [ bis 200 [1 bis 1000 [ Giber 1000

BBS JP 2024
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ADMINISTRATION

ADMINISTRATION

Gerne beraten wir Sie bei der Auswahl des richtigen
Weiterbildungs-Angebots und stehen lhnen unter
Telefon +41 (0)43 499 40 20 hierfiir zur Verfugung.

Fullen Sie die Anmeldekarte—auch als Download im Internet
unter www.bostonprograms.com erhéltlich—aus und senden
Sie uns diese bitte zu.

Oder melden Sie sich per E-Mail oder Internet an.

Post: Boston Business School
Kirchstrasse 3-CH-8700 Kusnacht/Zurich
Telefon: +41 (0)43 499 40 20
E-Mail: info@bostonprograms.com
Internet: www.bostonprograms.com

Nach Erhalt Ihrer Anmeldung senden wir lhnen elektronisch:

— die Bestétigung Ihrer Anmeldung mit Rechnung

— Informationen zu Ablauf, Hotel/Tagungszentrum und Anreise
— das Zimmerreservationsblatt fir Ihre Hotelbuchung

Sollte das Seminar bereits ausgebucht sein, werden Sie
unverziglich davon unterrichtet.

In der Seminargeblihr (zzgl. gesetzl. MwSt.) sind der Kursbesuch
sowie umfassende Seminarunterlagen enthalten. Die Seminar-
unterlagen werden von den Teilnehmenden kurz vor dem Seminar
aus unserem Downloadzentrum elektronisch heruntergeladen.
Dazu senden wir ein Mail mit einem Link zum Download. Nicht
in der Seminargebuhr enthalten sind sémtliche Hotelleistungen
wie Ubernachtung, Friihstiick, Verpflegung und Tagespauschale
des Hotels bzw. Tagungszentrums. Diese missen von den Teil-
nehmern/innen direkt dem Hotel bezahlt werden. Es steht den
Teilnehmer/innen selbstverstandlich frei, ausserhalb des Semi-
narhotels zu Ubernachten. In diesem Falle bezahlen Sie die vom
Hotel/Tagungszentrum verlangte Tagespauschale direkt an das
Hotel/Tagungszentrum. Das Kurshonorar wird nach erfolgter
Anmeldung erhoben und ist spatestens 6 Wochen vor Seminar-
beginn zu Uberweisen.

Kleinere Anderungen bei Themen, Themenabfolge und Refer-
enten bleiben vorbehalten.

Einige unserer Seminare werden in Kooperation mit anderen
renommierten Institutionen durchgefiihrt, z.B. unserem Partner
St. Gallen Business School. Der jeweilige Veranstaltungspartner
erfasst am Ende des Seminars die Kundenzufriedenheit und
leitet die Auswertung an den Kooperationspartner weiter.

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

Eine Umbuchung ist nur bis 6 Wochen vor Beginn des Sem-
inares/Seminarteiles einmalig méglich (Umbuchungsgebihr:
CHF 400.-/EUR 400,-). Nicht besuchte Seminare und Semi-
narteile verfallen.

Bei einer spateren Umbuchung sind 40% der Seminargebihr
fallig. Alternativ kann die Buchung eines Ersatzteilnehmers bis
spatestens 10 Arbeitstage vor Seminarbeginn erfolgen.

Bei einer Umbuchung kann es passieren, dass es ggf. zu allfalli-
gen Programmanderungen/-anpassungen und -Uberschneidun-
gen kommen kann. Daraus kann keine anteilige Riickerstattung
der Seminargebihr abgeleitet werden.

Eine Annullation einer Anmeldung (Rucktritt oder Stornierung) ist
bis 3 Monate vor Seminarbeginn kostenlos méglich. Bei einer
Stornierung zwischen 3 Monaten und 6 Wochen vor Seminarbe-
ginn werden 40% der Seminargebiihr verrechnet.

Alternativ kann bis 10 Tage vor Seminarbeginn ein(e) Ersatz-
teilnehmer(in) gestellt werden, der Zielgruppenbeschreibung
entsprechend.

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

Einzelne Seminare kdnnen aufgrund hdherer Gewalt vom Ver-
anstalter kurzfristig oder wegen Mangel an Teilnehmenden bis
spatestens 10 Werktage vor Seminarstart annulliert werden,
ohne dass dabei ein Schaden geltend gemacht werden kann.

Fir Pandemie bedingte Umbuchungen auf einen spateren Termin
sind wir kulant: Wir verzichten auf eine neue Seminargebiihr und
auch auf die sonst anfallende Umbuchungsgebihr. Durch die
erweiterte Umbuchungsoption entfallt die oben genannte
«kostenlose Stornierung bis 3 Monate vor Seminarbeginn». Die
Seminargebihr bleibt, sofern nicht schon bezahlt, mit der in der
Rechnung genannten Valuta geschuldet.

Als Gefahrenlage gelten Ereignisse wie eine Epidemie, eine Pan-
demie, Katastrophen, gravierende politische oder
gesellschaftliche Verwerfungen, die eine Gefahr flr die Teil-
nehmenden darstellen, die aus vernunftiger Sicht durcheine Ver-
schiebung vermieden werden soll.

Eine Verschiebung aus solchen Griinden berechtigt nicht zur
Annullation des gebuchten Seminars oder Programms.

Wir empfehlen, eine Annullationsversicherungbei lhrer Ver-
sicherungsgesellschaft abzuschliessen,die Stornokosten wegen
Krankheit und anderer Ereignisse abdeckt.

Ebenfalls sind weitere allféllige Schaden welche direkt oder
indirekt in Verbindung mit dem Seminarbesuch gebracht werden
konnten, sei es aus Unfall, Krankheit, Haftpflicht, Diebstahl,
Annullation des Seminares durch den Veranstalter oder sei es
durch Schaden aus der Anwendung des vermittelten Manage-
ment-Wissens durch die Teilnehmer/innen bzw. die uns beauf-
tragte Unternehmung selbst zu versichern oder abzudecken.
Jegliche Haftung unsererseits wird wegbedungen.

Es gilt Schweizer Recht, Gerichtsstand ist St. Gallen.

Boston Business School (BBS) ist eine Institution der St.Gallen
Business School AG, CH-9000 St. Gallen (SGBS). Fir die
Inanspruchnahme der Leistungen der BBS gelten daher die All-
gemeinen Geschéftsbedingungen (AGBs) der SGBS, die oben
beschrieben wurden.

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

Unsere aktuellen Allgemeinen Geschaftsbedingungen entnehmen
Sie unter: www.bostonprograms.com/agb

Ausgabe JP 2024
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