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VERTRIEB, SALES

Vertrieb, Kundenorientierung &  

Social Media für die Zukunft

Zufriedene Kunden und Mund-zu-Mund-Werbung 

sind das Kapital für die Zukunft. Welche Verhalten, 

Instrumente und Konzepte können dafür eingesetzt 

werden? Best Practices, auch für das digiale Zeital-

ter. 4 � 3 Tage. 

 

 

KONZEPT 
 

Eine der wichtigsten Funktionen eines Unternehmens ist der 

Verkauf resp. der Vertrieb. Denn was nützen all die vielen Vor-

leistungen in der Entwicklung oder der Herstellung, wenn am 

Ende der Prozesskette die Verkaufsleistung ungenügend ist 

oder Kunden nur noch online erreichbar sind? Ziel eines Unter-

nehmens sollte es daher sein, sich Wettbewerbsvorteile im Ver -

kauf und Vertrieb zu erarbeiten. Exzellenz in Verkauf und Vertrieb 

ist ein Muss, entsprechende Massnahmen müssen geplant und 

realisiert werden. Ziel dieses Seminars ist es, die Erfolgsmecha-

nismen überzeugender Verkaufsstrategie und starken Vertriebs-

managements in der Offline- und Online-Welt aufzuzeigen. 

 

 

ZIELGRUPPE 
 

Führungskräfte aus Verkauf, Vertrieb, Key Account, n

 Marketing, Kunden- und Marktmanagement  

Verkaufs- und Vertriebsleiter  n

Umsatz- und Ergebnisverantwortliche  n

Entscheidungsträger, die noch mehr als bisher in die n

 Exzellenz von Verkauf und Vertrieb investieren zu wollen  

Mitglieder der Geschäftsleitung n

 

 

THEMENSCHWERPUNKTE 
 

Benchmark für Verkaufs- und Vertriebsdominanz  

Die besten Verkaufsorganisationen unserer Branche  n

Benchmarks und benötigte Kernkompetenzen für n

 Vermarktungs-Dominanz  

Punktuelle Wettbewerbsvorteile für kleinere Anbieter finden n

 

Analyse der eigenen Stärke am Markt 

Wettbewerbsvorteile im eigenen Leistungsangebot? n

Kommunikative Vorteile bei Image, Bekanntheit, kommuni-n

kativer Marktpräsenz? 

Stärke in der Distribution? n

Besondere Kompetenzen im Verkaufssystem oder der n

 Kundenansprache? 

Verkäuferische Vorteile dank starker Vertriebsmannschaft? n

Umsetzungsstärke dank E-Commerce, Online-Shop, n

 Internet- oder New Media-Präsenz? 

Erstklassigkeit beim Consultative Selling? n

Stärke im Direktmarketing? n

Andere, branchenspezifische Stärken am Verkaufspunkt? n

 

Die überzeugende Vertriebsstrategie 

Verkaufs- und Vertriebsstärke planen n

Bestehende und neue Absatzkanäle forcieren n

Die Verkaufsstrategie auf Exzellenz am Point of Sales n

 ausrichten 

Präferenz für uns bei Wunsch-Kunden bewirken n

 

Wirkungsvolle Verkaufsprozesse und Verkaufsstrukturen 

Den Verkaufsprozess designen n

Strukturen, Kompetenzen und Verantwortlichkeiten für den n

Verkaufserfolg optimal regeln 

Anreize für verkaufsrelevante Massnahmen richtig setzen n

 

Key Account Management 

Buying Center, Seeling Center, Category Management n

Kaufentscheidungsprozesse verstehen n

Schlüsselkunden schrittweise entwickeln n

 

Aktives Kundenmanagement 

Potenziale bestehender Kunden erkennen und nutzen n

Neue Kunden akquirieren n

Kunden entlang des Lebenszyklus begleiten und sichern n

Kundenzufriedenheit sichern, Kunde wirbt Kunde n

Instabile Kundenbeziehungen retten n

Lost Customer: Verlorene Kunden zurückgewinnen n

 

Online Marketing und Social Media 

Einsatzgebiete im Unternehmen identifizieren und fördern n

Social Media im Verkauf und Vertrieb n

 

Verkaufserfolg steuern 

Die beste Verkaufsorganisation der Branche werden n

Kennzahlen zur Messung von Leistung und Wirkungn

Daten 
 

B6139          1. Teil:   17. – 20.09. 2019           Brunnen 

                   2. Teil:   18. – 20.11. 2019           Horn 

B6149          1. Teil:   10. – 13.12. 2019           Köln 

                   2. Teil:   15. – 07.06. 2020           Brunnen 

B6110          1. Teil:   27. – 30.01. 2020           Flims 

                   2. Teil:   15. – 07.06. 2020           Brunnen 

B6120          1. Teil:   05. – 08.05. 2020           Stuttgart 

                   2. Teil:   15. – 07.06. 2020           Brunnen 

Seminardauer:    7 Tage 

Seminargebühr:  EUR 5.900.– I CHF 6.500.– 

Anmeldung: www.bostonprograms.com/b61 

oder mit Anmeldekarte hinten



Ich melde mich wie folgt an:

Programm

                        Nummer                                       Datum

Teilnehmer      Anrede     ® Herr     ® Frau       Titel

                        Name

Firma

                        Strasse, Postfach

                        PLZ                                              Ort

                        Land

                        E-Mail Teilnehmer/in                  

                        E-Mail Kontaktperson

                        Telefon                                         Telefax

                        Funktion                                      Branche

                        Anzahl Mitarbeiter   ® bis 200   ® bis 1000   ® über 1000

Unterschrift

ANMELDE-

KARTE

Bitte senden oder faxen Sie die

Anmeldekarte an:

Boston Business School

Kirchstrasse 3

CH-8700 Küsnacht/Zürich

Telefon +41 (0)43 499 40 20

Telefax +41 (0)43 499 40 21

E-Mail info@bostonprograms.com

Internet www.bostonprograms.com

BBS HJP 2018

W
ei

te
re

 A
nm

el
de

ka
rte

n 
fin

de
n 

Si
e 

au
f w

w
w.

bo
st

on
pr

og
ra

m
s.

co
m

 u
nt

er
 «

Do
w

nl
oa

d»

Ich melde mich wie folgt an:

Programm

                        Nummer                                       Datum

Teilnehmer      Anrede     ® Herr     ® Frau       Titel

                        Name

Firma

                        Strasse, Postfach

                        PLZ                                              Ort

                        Land

                        E-Mail Teilnehmer/in                  

                        E-Mail Kontaktperson

                        Telefon                                         Telefax

                        Funktion                                      Branche

                        Anzahl Mitarbeiter   ® bis 200   ® bis 1000   ® über 1000

Unterschrift

ANMELDE-

KARTE

Bitte senden oder faxen Sie die

Anmeldekarte an:

Boston Business School

Kirchstrasse 3

CH-8700 Küsnacht/Zürich

Telefon +41 (0)43 499 40 20

Telefax +41 (0)43 499 40 21

E-Mail info@bostonprograms.com

Internet www.bostonprograms.com

BBS HJP 2018

W
ei

te
re

 A
nm

el
de

ka
rte

n 
fin

de
n 

Si
e 

au
f w

w
w.

bo
st

on
pr

og
ra

m
s.

co
m

 u
nt

er
 «

Do
w

nl
oa

d»



ADMINISTRATION

A D M I N I S T R AT I O N

Telefonische Beratung und Auskünfte

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

Anmeldung

Füllen Sie die Anmeldekarte – auch als Download im Internet
unter www.bostonprograms.com erhältlich – aus und faxen
oder senden Sie uns diese bitte zu. 
Oder melden Sie sich per E-Mail oder Internet an.

Post: Boston Business School
Kirchstrasse 3 ·CH-8700 Küsnacht/Zürich

Telefon: +41 (0)43 499 40 20
Fax: +41 (0)43 499 40 21
E-Mail: info@bostonprograms.com
Internet: www.bostonprograms.com

Bestätigung, Hotelreservation

Innerhalb weniger Tage erhalten Sie von uns die schriftliche
Anmelde bestätigung mit Angaben zum Seminarort und zum
Seminar hotel, sowie das Zimmer reserva tions  blatt, das Sie
ausgefüllt an uns zurücksenden. Ihre Unterkunft  buchen Sie
anhand dieses Zimmerreservationsblattes. Sollte das
Seminar bereits ausgebucht sein, informieren wir Sie
unverzüglich.

Umbuchung, Annullierung

Müssen Sie aus dringenden Gründen ein Seminar umbuchen,
so ist dies bis 6 Wochen vor Seminarbeginn einmalig und
gegen eine Gebühr von CHF 350.– / EUR 300.– möglich. Die
Gebühr für nicht besuchte Seminare oder Seminarteile ver-
fällt, sofern keine Umbuchung vorgenommen wurde. Im Fall
einer Angebotsveränderung unsererseits erfolgt die
Umbuchung auf ein Seminar, das dem gebuchten möglichst
ähnlich ist. Die Annullation einer Anmeldung ist bis 3 Monate
vor Seminarbeginn kostenlos möglich. Bei Annullation bis
6 Wochen vor Seminarbeginn werden 40% der Seminar -
gebühr fällig. Alternativ kann bis 7 Tage vor Seminarbeginn
ein(e) Ersatzteilnehmer(in) gestellt werden. Die gesamte
 Seminargebühr ist zu entrichten, sofern der Rücktritt später
als 6 Wochen vor Seminarbeginn erfolgt. 

Seminargebühr

Die Seminargebühr umfasst das Kurshonorar (ohne allfällige
Mehrwertsteuer), ausführliche Seminarunterlagen sowie eine
Teilnahmebestätigung bzw. ein Zertifikat über den Besuch
des Kurses. Nicht inbegriffen sind Kosten für Unterkunft und
Verpflegung sowie die ans Hotel zu entrichtende Tages-
pauschale. Die Seminargebühr kann in Schweizer Franken
oder in Euro entrichtet werden. 

Hotel, Übernachtung, Tagespauschale

Unsere Veranstaltungen finden in Seminar-Zentren, meist
Business-Hotels statt. Die Teilnehmenden übernachten im
Seminarhotel oder in einer selbst gewählten Unterkunft. Die
Übernachtungskosten sind in der Seminargebühr nicht
enthalten. Die Hotels stellen den Teilnehmenden individuell
Rechnung, die Hotelrechnung ist am letzten Seminartag beim
Auschecken durch den Teilnehmenden zu bezahlen. Die Tages-
pauschale (inkl. Mittagessen) ist zusam men mit den sonstigen
 Aufwendungen wie Getränke u.a. vom Teilnehmer am letzten
Seminartag direkt an das Hotel zu bezahlen,  sofern sie nicht im
Halbpension-Preis bereits inbegriffen ist. Die Tagespauschale
der Seminarzentren Boston, Shanghai und Fort Myers wird
durch die Boston Business School den Teilnehmern fakturiert
und weitergeleitet. Details siehe Zimmerreservations-Blatt.
Dies ermöglicht es, eine Unterkunft eigener Wahl zu buchen
und vor allem auf Preisaktionen und günstige Angebote für
Flug und Unterkunft der Reiseanbieter zurückzugreifen.

Seminarzeiten

Unsere Seminare starten am ersten Tag um 10.00 Uhr und an
den Folgetagen um 8.45 Uhr.  Sie enden jeweils um ca. 18.00
Uhr, am letzten Tag um ca. 16.00 Uhr.

Versicherung, Recht

Die Versicherung von Schäden aller Art wie z.B. Unfall,
Krankheit, Haftpflicht, Diebstahl, Annullation etc. ist  Sache
des (der) Anmeldenden. Wir erbringen keine Versicherungs -
leistungen, jegliche Haftung unsererseits wird wegbedungen.
Wir empfehlen den Abschluss  einer Annulationsversicherung,
welche Stornokosten wegen Krankheit und anderer Ereignisse
abdeckt. Es gilt Schweizer Recht. Gerichts stand ist Zürich.
Alle früheren Angaben und Preise  verlieren mit Erscheinen
des neuen Prospekts ihre  Gültigkeit.
Die vollständigen Allgemeinen Geschäftsbedingungen (AGB)
finden Sie im Internet unter www.bostonprograms.com/AGB
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