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CEO & Senior Executive Seminar

Aktuellstes Wissen und wertvolle Impulse zur erfolgs-
orientierten Steuerung moderner Organisationen: das 
bietet dieses kompakte 4-tägige Seminar für Ent-
scheider. Fundiert,  praxisnah,  resultatorientiert. 

 
 
KONZEPT 
 
Wie sieht zukunftsfähiges Management aus? Die Dynamisie-
rung der Märkte, wachsende Komplexität, Digitalisierung, 
neue Medien und Vertriebskanäle, sich wandelnde Rahmen-
bedingungen und vieles mehr stellen Unternehmungen 
ständig vor neue Herausforderungen. Ihnen erfolgreich zu 
begegnen und die eigene Position am Markt auch in Zukunft 
zu behaupten oder sogar zu verbessern: das erfordert mehr 
als nur solides Management-Handwerk. Gefragt ist ein ver-
tieftes Verständnis der Unternehmung als dynamisches 
Ganzes. Fundiertes Wissen um die Erfolgsfaktoren moderner 
Unternehmensführung. Die Fähigkeit, Visionen zu entwickeln, 
sie in tragfähige Konzepte zu übersetzen und diese ohne Rei-
bungsverluste zu implementieren. Dazu gehört nicht zuletzt 
der souveräne Einsatz der richtigen Methoden und Tools.  
 
Wie Sie Ihr Unternehmen heute schon fit für morgen machen: 
darum geht es in unserem 4-tägigen CEO & Senior Executive 
Seminar. Wir zeigen die drei Ebenen erfolgreicher Führung:  

Strategische Überlegenheit n

Exzellenz im Kerngeschäft und in der Umsetzung n

Erfolg dank Fokus auf Resultate n

 
Das Intensiv-Seminar wendet sich an Führungskräfte mit Ver-
antwortung für Unternehmen oder wichtige Teilbereiche einer 
Unternehmung oder Institution. Profitieren Sie vier Tage lang 
von konzentriertem Wissenstransfer mit direktem Praxisbe-
zug unter dem Motto: Vom Konzept zum Resultat. 
 
 
ZIELGRUPPE 
 
Führungskräfte der obersten und oberen Ebenen wie: 

CEOs, C-Level-Führungskräfte, Direktoren, Vorstände n

Unternehmer, Gesellschafter, Partner n

Geschäftsführer, General Manager, Mitglieder der n

Geschäftsleitung 
 
 

NUTZEN 
 

Erstklassige, erfahrene Dozentinnen und Dozenten vermit-n

teln aktuelles Wissen zur ganzheitlichen, wertorientierten 
Unternehmensführung aus CEO-, Unternehmer- und 
Executive-Management-Perspektive 
Sie nehmen eine umfassende, detaillierte Bestandsauf-n

nahme Ihrer Organisation vor: Wie ist der Status Quo? Wie 
soll die Zukunft aussehen? Was können und müssen Sie 
tun, um diese Ziele zu erreichen? 
Sie erhalten wertvolle Impulse zur strategischen Weichen-n

stellung und nehmen verwertbare Ideen für alle Bereiche 
des Executive Managements mit nach Hause 
Beispiele, Best Practices und gesteuerter, moderierter n

Erfahrungsaustausch garantieren grösste Praxisnähe und 
optimalen Nutzen 

 
 
THEMENSCHWERPUNKTE 
 
Wirkungsvolle Unternehmensführung im Zeitalter der 
Globalisierung, Digitalisierung und des Wandels 

Gesetzmässigkeiten für unternehmerischen Erfolg n

Anforderungen an wirkungsvolles Management n

Resultate im Zentrum des Denkens und Handelns n

Vom Konzept zur Tat: Die verstärkende Wirkung eines n

gelebten Leaderships 
Audit – wo steht das Unternehmen heute? n

 
Erfolgsfaktoren für strategische Überlegenheit 

Das Erkennen zukünftiger Märkte, Wettbewerbs-n

 Konfigurationen und Erfolgsvoraussetzungen 
Die Fähigkeit, rentable Marktpositionen für die Zukunft n

 aufzubauen 
Die Kunst, Geschäftspotenziale zu nutzen, zu pflegen und n

innovative neue Gewinnpotenziale zu erschliessen 
Die Kraft, Transformations-Prozesse und strategischen n

Wandel voranzutreiben 
 
Erfolgsfaktoren für operative Überlegenheit 

Geschäftsfelder, die Kundennähe und Verkaufsstärke, aber n

auch Technologie- und Leistungskompetenz fördern 
Strukturen, die Performance und Produktivität begünstigen n

Prozesse, die operative Exzellenz ermöglichen n

Kompetenz in finanziellen Fragen n

 
Strategische Unternehmenführung 

Modernes strategisches Management n

Wachstum, Produktivität und Rentabilität: wie hängen sie n

zusammen? 
Wachstum als «Muss-» oder «Kann-Strategie» n

Chancen von Industrie 4.0 und Digitalisierung n

Optionen für qualitatives und quantitatives Wachstum n
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Stärken, Kernkompetenzen und Wettbewerbsvorteile als 
Erfolgs- und Werttreiber 

Irgendwo Spitze oder überall nur Mittelmass? n

Kundennnutzen als Erfolgsprinzip n

Die Bedeutung der Kernkompetenzen für Erfolgssteigerung n

und den Aufbau von Unternehmens- und Geschäftswert 
 
Finanzielle Führung und Ergebnisverbesserung 

Die entscheidenden «Value Drivers» zur integrierten n

 Steuerung der Ertragskraft 
Wie kann man den Unternehmenswert kontinuierlich und n

nachhaltig steigern? 
Cashflow-, Rentabilitäts- und Kostenziele erreichen n

 
Effektivität bewusst konzipieren 

Wie Unternehmen und Organisationen funktionieren sollten n

Wie sie oft tatsächlich funktionieren n

Erfolgreicher Umgang mit Komplexität n

Die Bedeutung von Entscheidungen bezüglich Geschäfts-n

feldern, Strukturen und Prozessen 
Change Management n

 

Daten 
 
 
B0322          04. – 07.07. 2022 Rottach-Egern 

B0332          20. – 23.09. 2022 St. Gallen 

B0342          07. – 10.11. 2022 Luzern 

B0313          13. – 16.03. 2023 Davos 

Seminardauer:    4 Tage 
Seminargebühr: EUR 5.800.– I CHF 5.900.– 
Anmeldung: www.bostonprograms.com/b03  

oder mit Anmeldekarte hinten 
 
 
INHOUSE  DURCHFÜHRUNGEN 

Für firmeninterne Durchführungen – auf Wunsch auch mass-
geschneidert – können Sie uns gerne unter +41(0)43 499 40 20 
oder projects@bostonprograms.com  kontaktieren.  
Wir führen unsere Veranstaltungen weltweit durch.

«Sehr inspirierendes Seminar. Erfahrene Referen-

ten, die aus der Praxis für die Praxis berichten, 

aber auch den notwendigen theoretischen Back-

ground haben.» Volker Frese, Vivantes GmbH 

 

«Sehr interessantes Seminar auf hohem Niveau.» 

Christian Ebert, RUAG Schweiz AG 

 

«Eine sehr kompakte Weiterbildung bzw. Auf -

frischung und Erfahrungsaustausch für Top 

 Führungskräfte. Es werden alle wesentlichen 

 Themenbereiche beleuchtet.»  

M.S., Greiner Foam International GmbH 

 

«Das Seminar war ausgezeichnet mit sehr guten 

Referenten und einem ausgewogenen Inhalt.»  

Burkhard Max, LTM GmbH 

 

«Wissensvermittlung anhand von konkreten Pra-

xisbeispielen und die selbständige Bearbeitung 

von Aufgaben haben mein Verständnis geklärt 

und bei mir einen Spannungsbogen über die 

gesamte Veranstaltung geschaffen.» 

Ulrich Meuser, DB Systel GmbH 
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Boston Geschäftsführer &  
CEO Programm
Boston Geschäftsführer &  
CEO Programm

Heute erfolgreich agieren, das Morgen verantwortlich 
planen: Impulse, Wissen und Orientierung im Span-
nungsfeld zwischen Gegenwart und Zukunft bietet 
dieses Top-Programm für Führungskräfte der geho-
benen und höchsten Ebenen. Erwerben Sie gesicher-
tes Managementwissen in konzentrierter und intensi-
ver Form. 8 Tage in 2 Teilen. 

 
KONZEPT 
 
Als Geschäftsführer, CEO, Mitglied der Geschäftsleitung oder 
Executive mit grosser Verantwortung wissen Sie aus eigener 
Erfahrung: Ein Unternehmen oder einen Unternehmensteil zu 
führen, gehört zu den komplexesten und verantwortungsvolls-
ten Aufgaben, die es gibt. Gilt es doch, angesichts zahlloser 
Unwägbarkeiten, knapper Ressourcen und noch dazu meist 
unter Zeitdruck richtungweisende Entscheidungen zu treffen. 
Doch nur wer weiss, wo er steht, kann die Weichen richtig 
stellen. Deshalb muss jede strategische Überlegung mit einer 
ausführlichen Bestandsaufnahme beginnen. Dann geht es um 
«Zukunftsfähigkeit»: Diese darf jedoch nicht zum Götzen 
werden, dem alles andere geopfert werden muss. Denn wer 
zu viel für die Zukunft tut, bringt jetzt nicht die gewünschten 
Resultate. Wer allerdings nur an das Heute denkt, läuft Gefahr, 
die Zukunft zu verschlafen. 
Gerade der  Finanzbereich verlangt Führungskräften einen 
ständigen Spagat ab: Einerseits sollen kurzfristig zu steu-
ernde  Unternehmensergebnisse wie Cashflow, Gewinnbei-
trag, Geschäftswert und Rentabilität optimiert werden.  
Andererseits will auch die Zukunft längerfristig gesichert sein – 
durch erfolgswirksame Investitionen in Innovationen oder 
Restrukturierungen, neue Kompetenzen und Fähigkeiten oder 
auch durch externes Wachstum.  
Dieses Spannungsfeld auszubalancieren, gehört zum 
Schwierigsten, was gutes Executive Management zu  leisten 
hat. In diesem Programm zeigen wir, wie eine verantwortungs-
volle Gesamtoptimierung funktioniert. Die Fähigkeit hierzu will 
konsequent aufgebaut, erweitert und genutzt werden.  
 
 
NUTZEN 
 
Ausgehend vom «Hier und Heute» Ihres Unternehmens 
 thematisiert dieses zweiteilige Programm alle Fragen rund  
um strategische Steuerung und finanzielle Führung: 

Was ist erprobtes Executive Management-Wissen und was n

kann es in unsicheren Zeiten zum unternehmerischen 
Erfolg beitragen? 
Wo steht die Organisation heute bezüglich ihrer strategi-n

schen Ausrichtung, Kundenorientierung und ihres finanziel-
len Wertes und wie kann sie der Zukunft proaktiv begeg-
nen? 
Welche Instrumente des Finanzmanagements stehen zur n

 Verfügung und wie können sie genutzt werden, um die Exe-
cutive-Führungsaufgabe noch effektiver wahrzunehmen? 
Welche Entscheidungen können und müssen getroffen n

werden? 

Welche Massnahmenprogramme sollten lanciert werden, n

um strategische und finanzielle Ziele zu erreichen? 
 
 
AUFBAU 
 
1. Teil: Executive Management. 4 Tage. 
2. Teil: Finanzmanagement. 4 Tage. 
 
 
ZIELGRUPPE 
 

Geschäftsführer, Mitglieder der Geschäftsleitung n

CEOs, C-Level-Führungskräfte, Executives, Vorstände  n

Führungskräfte mit General Management Verantwortung n

Manager bedeutender Unternehmenseinheiten n

Führungskräfte, die für eine Beförderung in eine Geschäfts-n

führer- oder CEO-Position vorgesehen sind oder selbst 
eine solche Position anstreben 

 
 
THEMEN 
 
1. Teil: Executive Management 
 
Die Kunst des ganzheitlichen Managements 

Das Modell des ganzheitlichen Managements n

Die Schwierigkeit, Gewinne im laufenden Geschäftsjahr zu n

steigern, gleichzeitig aber auch die Zukunft zu sichern 
Die Chancen von Industrie 4.0 und Digitalisierung nutzen n

 
Die Kernthemen wirkungsvoller Gesamtführung 

Unternehmensziele setzen, der strategisch richtige n

 Zeithorizont 
Die Unternehmensstrategie, die passenden Strukturen n

Zusammenarbeit zwischen Executive Board und n

 Management 
Wandel und Zukunftsfähigkeit n

 
Systematische Situationsanalyse: General Management-
Audit  

Was sagen die Zahlen? n

Schnell den Überblick über die strategische  Ausgangslage n

gewinnen 
Engpässe identifizieren, strukturelle Bremsklötze  aufspüren n

Überkomplexität verhindern oder abbauen n

Strategischen Handlungsbedarf offenlegen n

Die zentralen Fragen für eine rentable Unternehmenszu-n

kunft formulieren 
 
Strategische Führung, strategische Stossrichtungen  

Modernes strategisches Management n

Die Bedeutung starker Marktpositionen n

Das Ziel, in attraktiven Märkten tätig zu sein n

Die Wichtigkeit, neue Märkte zu schaffen n

Griffige Strategien formulieren n

Die Erfolgsfaktoren im Geschäft der Zukunft  n

Massnahmen zur Rentabilitätssteigerung und zur nach -n

haltigen Unternehmenswert-Steigerung 
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«Es war ein tolles Seminar. Meine Erwartungen 

wurden vollständig erfüllt. Besten Dank!» 

S.U., Société Coopérative Migros 
 

Voraussetzungen für erfolgreiche Umsetzung 
Schnelligkeit, Resultatorientierung und Kundennähe: eine n

Frage der Prozesse und der Menschen 
Einfache, erfolgstreibende Strukturen gestalten n

Wirkungsvolles Controlling n

 
 
2. Teil: Finanzmanagement  
 
Ganzheitliches Finanzmanagement 

Die finanzwirtschaftliche Führung n

Wertorientierte Unternehmensführung n

Finanzielle Weichenstellungen n

 
Planung, Budgetierung und Investitionsrechnung 

Konzeptionelle Basis für Planung und Budgetierung n

Gewinnziele und Renditevorgaben n

 
Kapitalkosten, moderne Finanzierung 

Die Kosten des Kapitals senken n

Moderne Formen der Finanzierung n

Wachstum und Innovation finanzieren n

 
Gewinnmanagement 

Hebel zur Ergebnissteuerung n

Massnahmen zur Ergebnisverbesserung n

Cashflow-Ziele erreichen n

Verlustquellen beseitigen, das Portfolio bereinigen n

Sanierung, Downsizing und Turnaround n

Profitabilität und Rentabilität steigern n

 
Das Design der Kostenstrukturen 

Das vertretbare Kostenkonzept entwerfen n

Den auf die Schwankungslogik des Geschäfts abgestimm-n

ten Break even-Punkt vorgeben 
 
Liquiditätssteuerung 

Wie viel Liquiditätsreserve muss sein? n

Instrumente zur Liquiditätssteuerung n

Working Capital Management n

 
Kapitalmarkt und Banken 

Die Logik des Kapitalmarkts n

Die Rolle von Analysten und Meinungsmachern n

Verhandlungen mit Banken n

 
Zukäufe, Mergers & Acquisitions 

Unternehmen und Unternehmensteile zukaufen n

Bewertung, Due Dilligencen

Daten 
 
 
SEMINARSPRACHE DEUTSCH 

B0222          1. Teil:   04. – 07.07. 2022       Rottach-Egern 
                   2. Teil:   12. – 15.09. 2022       Luzern 

B0232          1. Teil:   20. – 23.09. 2022       St.Gallen 
                   2. Teil:   12. – 15.12. 2022       Köln 

B0242          1. Teil:   07. – 10.11. 2022       Luzern 
                   2. Teil:   22. – 25.11. 2022       Online 

B0252          1. Teil:   07. – 10.11. 2022       Luzern 
                   2. Teil:   12. – 15.12. 2022       Köln 

B0262          1. Teil:   07. – 10.11. 2022       Luzern 
                   2. Teil:   24. – 27.04. 2023       Luzern 

B0213          1. Teil:   13. – 16.03. 2022       Davos 
                   2. Teil:   24. – 27.04. 2023       Luzern 

B0223          1. Teil:   13. – 16.03. 2022       Davos 
                   2. Teil:   11. – 14.09. 2023       Zürich 

Seminardauer:    8 Tage 
Seminargebühr:  EUR 9.700.– | CHF 9.900.– 
Anmeldung: www.bostonprograms.com/b02  

oder mit Anmeldekarte hinten 
 
 
SEMINARSPRACHE ENGLISCH 

B0222-E      1. Teil:   12. – 15.07. 2022       Berlin 
                   2. Teil:   26. – 29.09. 2022       Online 

B0232-E      1. Teil:   25. – 28.10. 2022       München 
                   2. Teil:   21. – 24.11. 2022       München 

B0242-E      1. Teil:   25. – 28.10. 2022       München 
                   2. Teil:   19. – 22.06. 2023       Brunnen/Luzern 

Seminardauer:    8 Tage 
Seminargebühr:  EUR 9.700.– | CHF 9.900.– 
Anmeldung: www.bostonprograms.com/b02  

oder mit Anmeldekarte hinten 
 
 
INHOUSE  DURCHFÜHRUNGEN 

Für firmeninterne Durchführungen – auf Wunsch auch mass-
geschneidert – können Sie uns gerne unter +41(0)43 499 40 20 
oder projects@bostonprograms.com  kontaktieren.  
Wir führen unsere Veranstaltungen weltweit durch.Auf Wunsch 
können Sie den 1. Teil und 2. Teil individuell kombinieren: Zum 
Beispiel 1. Teil im Sommer und 2. Teil im Herbst oder Folgejahr.
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Senior Management Programm

Wirkungsvolles Management erfordert eine umfas-
sende Perspektive und gezielte Steuerung. Dieses 
dreiteilige Top-Programm bezweckt die eigene 
 Führungsaufgabe ganzheitlich zu reflektieren, den 
persönlichen Wirkungsgrad zu optimieren und 
wesentliche Weichenstellungen vorzunehmen. 
 
 
KONZEPT 
 
Erfahrung hilft Zusammenhänge zu erkennen, Chancen zu 
sehen, Gefahren zu spüren. Mit zunehmender Erfahrung ver-
stärkt sich das Bewusstsein, zu wissen, was richtig und 
falsch ist. Dank positiver und negativer Erlebnisse aus der 
Vergangenheit sind Führungskräfte mit Erfahrung in der Lage, 
Muster für Erfolg und Misserfolg zu entwickeln und zu 
nutzen. 
 
Andererseits wissen diese Senior Executives aber auch, dass 
nichts ewig Gültigkeit hat. Was gestern richtig war, kann 
morgen schon falsch sein. Was bisher ein Erfolgsrezept war, 
kann den Keim des Misserfolgs in sich tragen. Daher ist es 
unerlässlich, den eigenen Erfahrungshorizont immer wieder 
einmal im Lichte von Best Practices zu betrachten und die 
Bereitschaft aufzubringen, Neues zu erfahren und auf 
Eignung für den eigenen Verantwortungsbereich zu prüfen. 
 
 
AUFBAU 
 
Das 3-teilige Senior Management Programm bietet eine wert-
volle Überprüfung und Entwicklung des Wissens: 
 
Teil 1: Executive Leadership. 4 Tage. 
Teil 2: Executive Management, Strategie, Zukunfts -

sicherung. 4 Tage. 
Teil 3: Finanzmanagement. 4 Tage. 
 
 
ZIELGRUPPE 
 

Führungskräfte, die bereits eine Senior Management n

 Funktion inne haben, wie C-Level Führungskräfte, 
 Vorstände und  Geschäftsführer 
Führungskräfte mit General-Management-Verantwortung n

Unternehmer und geschäftsführende Gesellschafter n

Verantwortliche von bedeutenden Unternehmenseinheiten n

 
 

THEMENSCHWERPUNKTE 
 
Die Führungsaufgabe des Executive Managements 
Wer führt trägt die Verantwortung für Resultate. Dies immer 
im Bewusstsein, dass es letztlich eine  Vielzahl von Mitarbei-
ter/innen ist, welche diese Resultate bewirken. Darum gilt es, 

die Weichen richtig zu stellen, n

fordernde Ziele zu vereinbaren, n

motivierende Rahmenbedingungen zu setzen, n

mit geeigneten Führungsinstrumenten zu steuern. n

Lange nicht alles funktioniert dabei so, wie es funktionieren 
sollte. Gutes Leadership ist eine Kunst, überdurchschnittliche 
Resultate stellen sich kaum von selbst ein. Wir zeigen, 
welche Aspekte einer ganzheitlichen, resultatorientierten 
Führung zu steuern sind und wodurch sich gutes von 
schlechtem Leadership unterscheidet. 
 
Leadership, Führungsverhalten und Kommunikation 
Wer neue Strategien und Konzepte umsetzen will, muss 
meist Einstellungen, Verhalten und Gewohnheiten von 
Mitarbeitern und Kollegen verändern. Wir alle wissen: ein 
schwieriges Unterfangen. Erfolgreiches Change Management 
beginnt bei wirksamem Leadership, bei passendem Füh-
rungsverhalten und zielgerichteter Kommunikation. 

Leadership und Mitarbeiterführung n

Faire Konfliktbewältigung, wirkungsvolle Kommunikation n

Erfolgreiches Change Management: Ansätze und Methoden n

Zukunftssicherung und organisatorische Exzellenz n

 
Verantwortung des Executive Managements 
Der Executive Manager erhält – kraft seines Amtes – Macht. 
Als Gegenleistung übernimmt er Verantwortung für die ihm 
anvertrauten Werte: 

den Wert des Unternehmens n

den Wert der Unternehmenskultur n

den Wert einer Vertrauenskultur n

den Wert einer Qualitäts- und Leistungskultur n

den Wert der Kundenorientierung n

 
Strategische Unternehmensführung,  
strategische  Weichenstellungen 
Vertrauen, Verständnis und Menschlichkeit zeichnen den 
modernen Manager aus. Aber auch seine Fähigkeit, im 
 richtigen Moment konsequent zu entscheiden und zu 
handeln. Wir zeigen, welche Entscheidungen zur strategisch 
verantwortungsvollen Führung gehören und in welchen 
 Situationen es nötig werden kann, entschieden zu handeln 
und durchzugreifen. Nur so kann sichergestellt werden,  
dass sich die Unternehmung nicht nach dem Zufallsprinzip, 
sondern nach klaren Prioritäten entwickelt. 

Strategisches Management – Trends und neue n

 Entwicklungen 
Neue Strategie-Tools und Ansätze n

Strategische Leitplanken und ihre Auswirkungen n

Simulation einer gesteuerten Unternehmensentwicklung n

Einige wenige strategische Weichen richtig stellen genügt – n

wir zeigen welche und wie 
Digitalisierung und digitale Geschäftsmodelle n

 

www.bostonprograms.com
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Executive Finetuning 
Es gilt dabei, die Balance zwischen der Optimierung der 
Gegenwart im Sinne von kurzfristiger Gewinn- und Wertstei-
gerung und der Optimierung der Zukunft im Sinne lebensfähi-
ger Marktpositionen und nachhaltiger Führung zu finden. 

Kurzfristige Resultate erzielen n

Gewinne steigern, Renditeziele erreichen n

Kunden- und Mitarbeiterzufriedenheit sicherstellen n

Nachhaltige Zukunftssicherung n

Nötige Investitionen in die Zukunft, für Veränderungen in n

der digitalen Welt bereit sein 
 
Strukturen und Prozesse als Spielregeln der 
 Unternehmensentwicklung 
Zusammenarbeit in Unternehmen braucht klare Spielregeln. 
Strukturen stellen Effektivität und Effizienz sicher. 

Die entscheidenden Fragen bei Struktur-Veranderungen n

Wettbewerbsvorteile dank optimaler Organisations-n

 Struktur 
Die Organisation von morgen, Agilität sicherstellen n

 
Finanzmanagement und finanzielle Führung 
Wer ehrgeizige finanzielle Ziele erreichen will, braucht Kennt-
nisse des Finanzmanagements. 

Finanzielle Ziele und Gesamtzusammenhänge n

Moderne Kennzahlen n

Werttreiber bestimmen und nutzen n

Zukauf oder Verkauf von Firmen oder Unternehmensteilen n

Rentable und unrentable Geschäfte erkennen n

 
Ergebnis- und Wertmanagement 
Die obersten Management-Ebenen sind für finanzielle Ergeb-
nisse verantwortlich. Welche Programme müssen in regel-
mässigen Abständen lanciert werden, um die Gewinnpoten-
ziale eines Geschäftes optimal zu nutzen? Was ist zu tun, um 
kurzfristige Ergebnisverbesserung und längerfristige Wertstei-
gerung zu bewirken? 
 

Daten 
 
 
SEMINARSPRACHE DEUTSCH 

B0922          1. Teil:   29.08. – 01.09. 2022  Rottach-Egern 
                   2. Teil:   20. – 23.09. 2022       St. Gallen 
                   3. Teil:   12. – 15.12. 2022       Köln 

B0932          1. Teil:   07. – 10.11. 2022       St. Gallen 
                   2. Teil:   13. – 16.03. 2022       Davos 
                   3. Teil:   24. – 27.04. 2022       Luzern 

B0913          1. Teil:   06. – 09.03. 2023       Luzern 
                   2. Teil:   03. – 06.07. 2023       Rottach-Egern 
                   3. Teil:   11. – 14.09. 2023       Zürich 

Seminardauer:    12 Tage 
Seminargebühr:  EUR 11.600.– | CHF 11.900.– 
Anmeldung: www.bostonprograms.com/b09  

oder mit Anmeldekarte hinten 
 
 
SEMINARSPRACHE ENGLISCH 

B0912-E      1. Teil:   17. – 20.05. 2022       Berlin 
                   2. Teil:   12. – 15.07. 2022       Berlin 
                   3. Teil:   17. – 20.10. 2022       Luzern 

B0922-E      1. Teil:   27. – 30.06. 2022       Brunnen/Luzern 
                   2. Teil:   29.08. – 01.09. 2022  Davos 
                   3. Teil:   17. – 20.10. 2022       Luzern 

B0932-E      1. Teil:   19. – 22.09. 2022       Boston 
                   2. Teil:   18. – 20.10. 2022       Boston 
                   3. Teil:   21. – 24.11. 2022       München 

B0942-E      1. Teil:   21. – 24.11. 2022       Luzern 
                   2. Teil:   20. – 23.03. 2023       Berlin 
                   3. Teil:   19. – 22.06. 2023       Brunnen/Luzern 

Seminardauer:    12 Tage 
Seminargebühr:  EUR 11.600.– | CHF 11.900.– 
Anmeldung: www.bostonprograms.com/b09  

oder mit Anmeldekarte hinten 
 
 
INHOUSE  DURCHFÜHRUNGEN 

Für firmeninterne Durchführungen – auf Wunsch auch mass-
geschneidert – können Sie uns gerne unter +41(0)43 499 40 20 
oder projects@bostonprograms.com  kontaktieren.  
Wir führen unsere Veranstaltungen weltweit durch.
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Boston Mini-MBA Programm

Unser ausführlichstes Förderprogramm zu allen 
 Führungs- und General Management-Themen mit 
abschliessender Fallstudie zum nachhaltigen Wis-
senstransfer. Dank hohem Anwendungspotenzial  
und intensivem Praxisnutzen das ideale Aufbau-
 Programm – nicht nur für Betriebswirtschaftler. 
 
 
KONZEPT  
 
Wie wird man eine erfolgreiche Führungskraft? Auch wenn 
Erfolg nur bedingt «planbar» ist: die Voraussetzungen dafür 
lassen sich sehr wohl schaffen. Neben Fachkompetenz und 
persönlichem Einsatz ist es vor allem das souveräne Beherr-
schen des Führungs- und Managementhandwerks, das den 
Unterschied macht: denn nur wer führen kann, ist in der 
Lage, seine Konzepte und Pläne wirkungsvoll umzusetzen 
und resultatorientierte Entscheidungen durchzusetzen. Und 
wer gut planen, konzipieren und resultatorientiert entschei-
den kann, sollte am besten auch noch führen können. Ziel 
dieses mehrteiligen Programms ist deshalb zum einen die 
Optimierung des persönlichen Führungsverhaltens, zum 
anderen die Vermittlung ganzheitlichen Wissens über die 
Gesetzmässigkeiten des modernen Managements. 
 
 
AUFBAU 
 
Das Boston Mini-MBA-Programm besteht aus vier  Modulen: 
1. Teil (4 Tage): Führungskompetenz und Leadership – Selbst-

management, soziale Kompetenz, Mitarbeiter-
führung als Ausgangspunkt für Management-
erfolg  

2. Teil (4 Tage): Strategisches Management – Methoden und 
Tools des Strategischen Managements und 
deren Anwendung  

3. Teil (4 Tage): Marketing – der Zusammenhang zwischen 
Marktposition, Kundennutzen und Markterfolg  

4. Teil (4 Tage): Finanzielle Führung – die wichtigsten Aspekte 
des Finanz- und Rechnungswesens  

Die Reihenfolge der Module kann variieren. 
 
Einige Tage nach Ende des letzten Seminarteils erhalten die 
Teilnehmenden eine ausführliche Fallstudie, die sie selbst -
ständig bearbeiten und in die die Inhalte aller besuchten Pro-
grammteile einfliessen. Diese Abschlussarbeit dokumentiert 
die aktive Teilnahme und erlaubt ein differenziertes Wissens- 
und Leistungs-Feedback. Ihre Bewertung findet im detaillier-
ten Abschlusszertifikat Berücksichtigung. 
 
 
NUTZEN 
 
Die Teilnehmenden  

erkennen Gesamtzusammenhänge einer auf Zukunfts -n

sicherung und Gegenwartsoptimierung ausgerichteten, 
modernen Unternehmensführung  

verstehen die Prinzipien und Mechanismen des Strategi-n

schen Managements  
lernen die Gesetzmässigkeiten des modernen Marketings n

und die den Markterfolg bestimmenden Faktoren kennen 
durchschauen die Zusammenhänge des Finanz- und n

Rechungswesens  
steigern ihre soziale Kompetenz und verbessern ihre Kom-n

munikationsfähigkeit 
erfahren, wie man den eigenen Handlungsspielraum als n

Führungskraft aktiv nutzen kann 
 
Nach Abschluss des Programms sind die Teilnehmenden in 
der Lage,  

auf der Basis des Verständnisses von Märkten, Kunden, n

Technologien, Wettbewerb und Branchendynamik sinnvolle 
Konzepte und Geschäftsmodelle zu entwickeln  
eigene Beiträge zur Umsetzung strategischer Vorgaben zu n

leisten und darüber hinaus wichtige Impulse zu geben  
Marketing-Pläne zu erstellen und Programme zur Steue-n

rung der Kundenzufriedenheit, zur  Kunden bindung sowie 
zur Kundenpotenzial-Nutzung zu  entwerfen 
durch kompetenten Einsatz von Instrumenten des Gewinn-n

managements wirkungsvolle Beiträge zur Erreichung 
 finanzieller Ziele zu leisten  
Bedingungen zu schaffen, die effektives, zielgerichtetes n

Arbeiten und Effizienz ermöglichen 
Instrumente der Mitarbeiterführung gekonnt anzuwenden n

und gemeinsam mit anderen anspruchsvolle Ziele zu 
 erreichen 

 
 
ZIELGRUPPE  
 
Teilnehmende sind Führungskräfte, Spezialisten, Fachkräfte, 
ambitionierte Nachwuchskräfte, aber auch High Potentials 
aus allen Bereichen von Unternehmen und Institutionen. 
Gemeinsam ist ihnen, dass sie sich für eine höhere Manage-
ment-Funktion qualifizieren oder – sofern sie diese bereits 
innehaben – die Grundlagen noch einmal in systematischer 
Weise aufarbeiten wollen. 
 
 
THEMENSCHWERPUNKTE 
 
Führungskompetenz und Leadership 

Was zeichnet gute Führung aus?  n

Sich selbst kennen: die Führung der eigenen Person n

Der eigene Führungsstil n

Ziele vereinbaren n

Persönliche Work-Life-Balance n

Elemente sozialer Kompetenz n

Verschiedene Führungsstile; situativ richtig führen n

Teams aufbauen, Teams motivieren n

Wie delegiert man sinnvoll? n

Mitarbeiter qualifizieren, fördern und coachen n

Ungenutzte Leistungspotenziale erkennen n

Schwierige Führungssituationen meistern n

Bestehen in kritischen Gesprächssituationen n

Umgang mit Konflikten n
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«Inhaltlich auf hohem Niveau, sehr gut 

 strukturiert und praxisnah.» 

Ronny Ischganeit, ThyssenKrupp AG 

 

«Ausgezeichnet – tolles Niveau, fundiert, 

 inter aktiv, nie langweilig. Danke!» N. N. 

 

«Meine Erwartungshaltung, inspirierende Impulse 

und neue Methoden kennenzulernen, ist mehr als 

erfüllt worden. Mein Fazit: in der Art jederzeit 

und gerne wieder.» 

Dr. Markus Scheuermann,  

Roche Diagnostics Deutschland GmbH 
 

Strategisches Management 
Ganzheitliches strategisches Management n

Die Unternehmung und ihr Umfeld n

Globalisierung und Internationalisierung n

Digitalisierung und Technologie-Management n

Die Interessen der Stakeholder n

Strategisches Denken n

Strategische Analysen n

Strategische Optionen generieren n

Der Strategie-Prozess n

Strategische Tools anwenden n

Strategien erfolgreich implementieren n

 
Marketing und Markterfolg 

Marketing: Grundlagen und Spielregeln n

Was bewirkt gutes Marketing? n

Kunden-Wert schaffen n

Marktleistungs-Politik n

Verkaufs- und Vertriebsstrategien n

Marktbearbeitung, Kommunikation, Preisstrategie n

Distribution, Logistik n

Marketingpläne n

Online und Digital Marketing, Soziale Medien n

Marketing-Steuerung n

 
Finanzielle Führung und Controlling 

Finanz- und Rechnungswesen im Überblick n

Bilanz- und Erfolgsanalyse n

Die relevanten Steuerungsgrössen n

Finanzierungsarten: Eigen- und Fremdkapital, Innen- und n

Aussenfinanzierung 
Kapitalkosten, Kapitalstruktur n

Finanzielle Ziele verstehen, Umgang mit Kennzahlen n

Finanzplanung, Budgetierung und Businesspläne n

Kostenrechnung, Deckungsbeitragsrechnung,  Kalkulation, n

Preisbildung 
Investitionen, Wertschöpfung, Wirtschaftlichkeit n

Instrumente des Gewinnmanagements und ihre n

 Anwendung 
Controllingn

Daten 
 
 
SEMINARSPRACHE DEUTSCH 

B3532          1.Teil:   11. – 14.07. 2022       St. Gallen 
                   2.Teil:   12. – 15.09. 2022       Brunnen/Luzern 
                   3.Teil:   19. – 22.09. 2022       St. Gallen 
                   4.Teil:   12. – 15.12. 2022       Köln 

B3542          1.Teil:   26. – 29.09. 2022       St. Gallen 
                   2.Teil:   10. – 13.10. 2022       Online 
                   3.Teil:   21. – 24.11. 2022       Online 
                   4.Teil:   28.11. – 01.12. 2022  Berlin 

B3552          1.Teil:   07. – 10.11. 2022       Köln 
                   2.Teil:   28.11. – 01.12. 2022  Berlin 
                   3.Teil:   27.02. – 02.03. 2023  St. Gallen 
                   4.Teil:   13. – 16.03. 2023       St. Gallen 

B3513          1.Teil:   07. – 10.02. 2023       München 
                   2.Teil:   27.02. – 02.03. 2023  St. Gallen 
                   3.Teil:   13. – 16.03. 2023       Davos 
                   4.Teil:   27. – 30.03. 2023       Köln 

Seminardauer:    16 Tage 
Seminargebühr:  EUR 11.600.– I CHF 11.900.– 
Anmeldung: www.bostonprograms.com/b35  

oder mit Anmeldekarte hinten 
 
 
SEMINARSPRACHE ENGLISCH 

B3522-E      1.Teil:   16. – 19.05. 2022       Hallwilersee/Aargau 
                   2.Teil:   29.08. – 01.09. 2022  Davos 
                   3.Teil:   26. – 29.09. 2022       Luzern 
                   4.Teil:   14. – 17.11. 2022       Köln 

B3532-E      1.Teil:   17. – 20.05. 2022       Berlin 
                   2.Teil:   29.08. – 01.09. 2022  Davos 
                   3.Teil:   12. – 15.09. 2022       Online 
                   4.Teil:   22. – 25.11. 2022       Online 

B3542-E      1.Teil:   17. – 20.05. 2022       Berlin 
                   2.Teil:   29.08. – 01.09. 2022  Davos 
                   3.Teil:   26. – 29.09. 2022       Luzern 
                   4.Teil:   14. – 17.11. 2022       Köln 

B3552-E      1.Teil:   07. – 10.11. 2022       Köln 
                   2.Teil:   28.11. – 01.12. 2022  Berlin 
                   3.Teil:   27.02. – 02.03. 2023  St. Gallen 
                   4.Teil:   13. – 16.03. 2023       St. Gallen 

Seminardauer:    16 Tage 
Seminargebühr:  EUR 11.600.– I CHF 11.900.– 
Anmeldung: www.bostonprograms.com/b35  

oder mit Anmeldekarte hinten 
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Boston General Management 
Programm

Top-Programm zu den Themen «General Manage-
ment» und «Finanzmanagement». Hochkarätige 
Dozenten vermitteln das heute unabdingbare Wissen 
zu wertorientierter Unternehmensführung und den 
Schnittstellen zwischen General Management, 
 Strategie und Finanzmanagement. 5 + 4 Tage. 
 
 
KONZEPT 
 
Führungskräfte treffen in immer kürzer werdenden Abständen 
wichtige, richtungsweisende Entscheidungen, die grosse 
Auswirkungen auf die Finanzen haben. Gleichzeitig definieren 
finanzielle Ziele die Handlungsspielräume und Möglichkeiten 
für  Führungskräfte. Die Kunst eines wirkungsvollen Manage-
ments besteht darin, sich im Spannungsfeld zwischen 
General Management und Finanzen so zu bewegen, dass 
strategische, operative  und finanzielle Exzellenz resultiert. 
 
 
AUFBAU 
 
Teil 1: 5-tägiges Seminar zum wirklich bewährten Wissen 
über ganzheitliche Unternehmensführung. 
 
Teil 2: 4-tägiges Seminar zur finanziellen Führungsaufgabe 
und zu den zentralen Entscheidungen des Finanzmanage-
ments. 
 
 
ZIELGRUPPE 
 

Geschäftsführer und Mitglieder der Geschäftsleitung  n

Unternehmer/innen und Praktiker mit Erfolgsausweis n

Führungskräfte mit General Management Verantwortung n

für wichtige Unternehmenseinheiten,  Abteilungen, Berei-
che, Business Units und Profit Centers 
Führungskräfte, die aktuelles Wissen und ein Update zu n

General Management und Finanzmanagement suchen 
Executives, die Impulse und Austausch für die eigene Füh-n

rungsfunktion anstreben 
 
 

THEMENSCHWERPUNKTE 
 
Themen Teil 1 
 
General Management und unternehmerische 
 Erfolgspfade 
Auf dem Weg in eine erfolgreiche Zukunft gilt es immer 
wieder von Neuem, die Weichen richtig zu stellen. Wir zeigen, 
welche Grundsätze moderner Unternehmensführung zur 
Resultatorientierung wirklich nützlich sind.  
 
Strategisches  Management und Zukunftssicherung 
Empirische Erkenntnisse, Studien und langjährige Praxiser-
fahrungen sollen helfen, falsche Strategien und strategische 
Sackgassen zu vermeiden und stattdessen dauerhaft und 
überdurchschnittlich rentabel zu überleben. Dazu sind immer 
wieder Anpassungsschritte nötig, gerade auch im Zeitalter 
der Digitalisierung. 
 
Diskontinuitäten und neue Geschäftsmodelle 
Eine der grössten strategischen Herausforderungen sind Dis-
kontinuitäten und Verdrängungsprozesse. Was meist harmlos 
beginnt, kann Branchenstrukturen massiv verändern. Wer 
sein Geschäftsmodell nicht anpasst, verschwindet vom 
Markt. 
 
Neue Geschäfte und Innovationen 
Die Cash-Kühe der Zukunft müssen erst noch entwickelt und 
mit der richtigen Markteintritts-Strategie in die Märkte einge-
führt werden. Digitalisierung, Industrie 4.0 und neue Techno-
logien verändern dabei die Spielregeln. 
 
Stärken, Fähigkeiten und Wettbewerbsvorteile 
Der Wert einer Unternehmung definiert sich nicht zuletzt aus 
ihren Fähigkeiten und Wettbewerbsvorteile. Diese zu entwi-
ckeln, ist die zentrale Aufgabe des Strategischen Human 
Resources- und Talent-Management. 
 
Finanzen und Ressourcenmanagement 
Bevor eine neue Strategie ins Rollen gebracht wird, müssen 
die finanziellen Konsequenzen durchdacht werden. Welcher 
Finanzbedarf entsteht? Welches sind die wahrscheinlichen 
Auswirkungen auf den Unternehmenswert? 
 
Leadership und Resultatorientierung 
Andere für gemeinsame Ziele begeistern. Visionen ver-
mitteln, daraus ehrgeizige Ziele ableiten und sicherstellen, 
dass man bei all dem nie aus den Augen verliert, was zählt: 
Resultate. Wir zeigen, was Leadership dazu beitragen kann. 
 
 

www.bostonprograms.com
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Themen Teil 2 
 
Modernes Finanzmanagement 

Instrumente und Methoden der finanziellen Unternehmens-n

führung 
Aussagenkraft des Jahresabschlusses n

Welche Kennzahlen erlauben eine Reduktion der finanziel-n

len Führungsaufgabe auf das Wesentliche? 
Steigerung des Unternehmenswerts n

 
Gewinn-, Rendite- und Wert-Management 

Hebel zur Ergebnissteuerung, Massnahmen zur Ergebnis-n

verbesserung 
Massnahmen zur Rentabilitäts-Steigerung n

Massnahmen zur Unternehmenswert- Steigerung n

 
Rentables Wachstum 

Die minimal nötige Grösse überschreiten n

Rentables Wachstum: wie vorgehen? n

Die Bedeutung von Cash Flows n

 
Planung, Budgetierung und Investitionsrechnung 

Neue Trends in der Budgetierung n

Komplexität als Feind sinnvoller Budgetierung n

Moderne Verfahren der Investitionsrechnung n

 
Kostenstrukturen und Preisstrategien 

Systeme der Kosten- und Leistungsrechnung n

Kostenführerschaft anstreben: ja oder nein? n

Strategische Preiskonzepte n

 
Kapitaleinsatz, Kapitalkosten, Wertschöpfung 

Die Kosten der Kapitals senken, Kosten variabilisieren n

Moderne Formen der Finanzierung n

Die richtige Wertschöpfungs-Tiefe: In- oder Outsourcing? n

 
Liquiditätssteuerung und Working Capital Management 

Wie viel Liquiditätsreserve sein muss n

Instrumente zur Liquiditätssteuerung n

Ansätze für Working Capital Management n

 
Kapitalmarkt und Banken 

Die Logik des Kapitalmarkts n

Die Rolle von Analysten und Meinungsmachern n

Investor Relations n

 
Verkäufe, Zukäufe, Mergers & Acquisitions 

Unternehmensbewertung n

Den Unternehmenswert realisieren n

Rentable und unrentable Geschäfte erkennen n

Unternehmens-Portfolio und Portfolio-Bereinigung n

Was man über M&A wissen muss n

 
Controlling, finanzielle Führungsinstrumente 

Mit Kennzahlen führen, finanzielle Ziel- und n

 Steuerungsgrössen 
Zwischen den Zahlen lesen n

Bestandteile eines effektiven Controlling-Systems n

Berichtswesen und Reporting n

Daten 
 
 
SEMINARSPRACHE DEUTSCH 

B4522          1. Teil:   20. – 24.06. 2022       Rottach-Egern 
                   2. Teil:   12. – 15.09. 2022       Luzern 

B4532          1. Teil:   10. – 14.10. 2022       Luzern 
                   2. Teil:   12. – 15.12. 2022       Köln 

B4542          1. Teil:   14. – 18.11. 2022       Online 
                   2. Teil:   22. – 25.11. 2022       Online 

B4552          1. Teil:   14. – 18.11. 2022       Online 
                   2. Teil:   24. – 27.04. 2023       Luzern 

B4513          1. Teil:   27. – 31.03. 2023       Davos 
                   2. Teil:   24. – 27.04. 2023       Luzern 

Seminardauer:     9 Tage 
Seminargebühr:  EUR 8.700.– | CHF 8.900.– 
Anmeldung: www.bostonprograms.com/b45 

oder mit Anmeldekarte hinten 
 
 
SEMINARSPRACHE ENGLISCH 

B4532-E      1. Teil:   19. – 23.09. 2022       Zürich 
                   2. Teil:   26. – 29.09. 2022       Online 

B4542-E      1. Teil:   19. – 23.09. 2022       Zürich 
                   2. Teil:   17. – 20.10. 2022       Luzern 

Seminardauer:     9 Tage 
Seminargebühr:  EUR 8.700.– | CHF 8.900.– 
Anmeldung: www.bostonprograms.com/b45 

oder mit Anmeldekarte hinten 
 
 
 
INHOUSE  DURCHFÜHRUNGEN 

Für firmeninterne Durchführungen – auf Wunsch auch mass-
geschneidert – können Sie uns gerne unter +41(0)43 499 40 20 
oder projects@bostonprograms.com  kontaktieren.  
Wir führen unsere Veranstaltungen weltweit durch.
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General Management für Executives

Ganzheitliches Denken in Optionen, kluge Weichen-
stellungen und kraftvolles Umsetzen: Die Kernkom-
petenzen des erfolgreichen General Managements in 
5 Tagen. 

 
KONZEPT 
 
Führungskräfte mit General Management Verantwortung sind 
für Vieles verantwortlich: Für die richtige Strategie; das 
Bewältigen von Digitalisierung und Wandel; für sinnvolle 
Innovation und neue Geschäftsmodelle; für Positionierung, 
Branding und Wettbewerbsposition; für zufriedene Kunden, 
motivierte und leistungsfähige Mitarbeiter, für erstklassige 
finanzielle Resultate. Und für Vieles mehr. General Manage-
ment ist die Fähigkeit, in einem komplexen Umfeld nachhaltig 
erstklassige Ergebnisse zu bewirken. Wie kann diese umfas-
sende und für den Erfolg des Unternehmens so wichtige 
Management Aufgabe, gemeinsam mit den Leistungsträgern 
aus Team und Unternehmen, bestmöglich geleistet werden? 
 
 
ZIELGRUPPE 
 

Executives, Mitglieder der Geschäftsleitung, Geschäftsführer n

Verantwortliche von Profitcenters, Tochtergesellschaften, n

 Filialen, Produktlinien und bedeutenden  Bereichen 

Leistungsorientierte Führungskräfte und leitende Mit -n

arbeiter mit Gestaltungs- und Entwicklungsaufgaben 
Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter, die für eine General-n

 Management- Position vorgesehen sind 
 
 
NUTZEN 
 
Dieses Seminar vermittelt aktuelles Wissen zur resultatorien-
tierten Unternehmensführung.  
Es unterstützt die Teilnehmenden darin, 

die Erfolgsfaktoren der eigenen Management-Tätigkeit n

 klarer heraus zu kristallisieren 

strategische Prioritäten zu setzen n

als wichtig erkannte strategische Programme auch einzu leiten n

 
 
THEMENSCHWERPUNKTE 
 
General Management – Im Spannungsfeld zwischen 
Gegenwart und Zukunft erfolgreich agieren 

Die richtige Balance zwischen kurzfristiger Ergebnis -n

optimierung und längerfristiger Prosperität  
Die Gesetzmässigkeiten für nachhaltigen Erfolg n

Kurzfristige Resultate: Gewinne steigern, Renditeziele n

 erreichen 

Die Stakeholder einbinden, Kunden- und Mitarbeiterzufrie-n

denheit sicherstellen 

Nachhaltige Zukunftssicherung: Investitionsbedarf identifi-n

zieren, Strategien entwickeln und das Geschäftsmodell 
anpassen 

 

Die richtigen Schlussfolgerungen ziehen 
Trendbrüche frühzeitig erkennen, digitale Trends und n

 Entwicklungen verstehen 

Handlungsbedarf definieren, Kurskorrekturen einleiten n

Bewährtes Wissen und vorhandene Erfahrungen optimal n

nutzen 
 
Strategisches Management 

Strategische Vorgaben und ihre Auswirkungen n

Strategisches Management im Licht von Digitalisierung  n

und Globalisierung 

Einige wenige strategische Weichen richtig stellen  genügt: n

wir zeigen, welche und wie 

Strukturen bilden, Strukturen verändern n

Erfolgreiche Strategie-Umsetzung n

 
Markt- und Kundenfokussierung 

Qualitätsführerschaft, Einzigartigkeit und laufende Weiter-n

entwicklung des Kundennutzens 
Richtiges und falsches Innovationsmanagement n

Wachstum durch neue Marktdefinition n

 
Motivation, Agilität und Leadership 

Die eigenen Leaderqualitäten resultatorientiert einsetzen n

Überzeugende Kommunikation n

Agilität und Leadership n

 
Moderne finanzielle Führung 

Die finanzielle Verantwortung als nicht delegierbare Füh-n

rungsaufgabe 

Gesamtsystematik eines wertorientierten Managements n

Aktuelles Wissen zu Finanzen und Finanzkennzahlenn

Daten 
 
 
SEMINARSPRACHE DEUTSCH 

B1522          20. – 24.06. 2022                    Rottach-Egern 

B1532          10. – 14.10. 2022                    Luzern 

B1542          14. – 18.11. 2022                    Online 

B1513          27. – 31.03. 2023 Davos 

 
SEMINARSPRACHE ENGLISCH 

B1522-E      19. – 23.09. 2022                    Zürich 

Seminardauer:    5 Tage 
Seminargebühr: EUR 5.300.– I CHF 5.400.– 
Anmeldung: www.bostonprograms.com/b15  

oder mit Anmeldekarte hinten 
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STRATEGIE & STÄRKE

Strategisches Management für 
Executives

Der Erfolg des Unternehmens und seiner Teilbereiche 
hängt von einigen wenigen, strategischen Entschei-
dungen ab. Dieses 4-tägige Seminar bietet neuestes 
Wissen, eine praxisnahe Gesamtsystematik, viele 
Praxisbeispiele, Erfahrungsaustausch, anwendbare 
Instrumente für das Strategische Management.  
 
 
KONZEPT 
 
Die Strategie – und nicht etwa Aktionismus und Emsigkeit im 
Tagesgeschäft – bestimmt über Erfolg oder Misserfolg der 
Unternehmung, ihrer Divisionen und Business Units um in 
Richtung Erfolg zu steuern. Welche Trends und Veränderungen 
müssen Unternehmen in ihrer Strategie integrieren? 
 
 
ZIELGRUPPE 
 
Teilnehmer/innen sind Führungskräfte, die strategische 
Impulse, neuestes Wissen zu Fragen des Strategischen 
Managements  und eine praxisnahe Gesamt systematik der 
modernen Strategielehre suchen. 
 
 
NUTZEN 
 
Wir vermitteln konzentriertes Strategie-Wissen mit dem Ziel, 
die Gesetzmässigkeiten, Instrumente und Methoden des 
strategischen Managements in ihren Gesamtzusammenhän-
gen zu verstehen und in praxisgerechte Aktionsprogramme 
zu überführen. Sie erhalten  neuestes Know-how über die 
 Entwicklung innovativer, wettbewerbsorientierter Strategien. 
 
 
THEMEN 
 
Die Gesamtsystematik des Strategischen Managements  

Aktuelle Strategie-Konzepte und Instrumente n

Strategische Gesetzmässigkeiten n

Die Merkmale guter Strategien n

 
Klärung der Ausgangslage und des strategischen 
 Handlungsbedarfs 

Die strategische Position heute n

Strategische Herausforderungen verstehen n

Die wichtigsten Analyse-Instrumente n

 
Die Rolle des Geschäftsmodells im Strategischen 
Management 

Die Architektur der Wertschöpfung, die Gewinnlogik verstehen n

Das heutige Geschäftsmodell verbessern, neue Geschäfts-n

ideen entwickeln 
Innovative und digitale Geschäftsmodelle n

 
Erfolgsversprechende Strategie-Optionen 

Strategische Optionen: Was funktioniert, was nicht? n

Klassische Wettbewerbsstrategien n

Wachstum auf Basis von Kernkompetenzen n

Revolutionäre Strategie-Ansätze auf Basis vom Kunden-Nutzen n

Bewertung von Strategie-Optionen bezüglich Erfolgsträch-n

tigkeit und Realisierungschance 
 
Prozess der effektiven Strategie-Erarbeitung 

Ein Strategie-Projekt designen, planen und durchführen n

Strategische Analyse, strategische Optionen n

Die zentralen Vorgaben zum Normativen Management und n

zu den obersten Zielen 
Die Unternehmensstrategie n

Die funktionalen Strategien: Marketingstrategie, n

 Produktionsstrategie, Supply-Chain-Strategie, IT-Strategie, 
digitale Strategie, Vertriebs-Strategie, HR-Strategie, 
Finanz-Strategie u.a. 
Die Strategien für Divisionen, Sparten, Geschäftsfelder, n

Business Units 
Regionale Strategien: Für Länder, Verkaufsgebiete, Filialen n

Die vielen Teil-Strategien zu einem verständlichen Strate-n

gie-Gesamtsystem abstimmen und integrieren 
Präzise Strategien formulieren n

 
Implementierung der Strategie, 
 Veränderungsmanagement  

Definition von Messkriterien für Veränderungserfolg n

Massnahmen- und Meilensteinplanung n

Strategisches Controllingn

Daten 
 
 
SEMINARSPRACHE DEUTSCH 

B4322          20. – 23.06. 2022                    Luzern 

B4332          12. – 15.09. 2022                    Brunnen/Luzern 

B4342          26. – 29.09. 2022                    Online 

B4352          28.11. – 01.12. 2022               Berlin 

B4313          13. – 16.03. 2023                    Davos 

 
SEMINARSPRACHE ENGLISCH 

B4332-E      07. – 10.06. 2022                    Online 

B4342-E      29.08. – 01.09. 2022               Davos 

B4352-E      18. – 21.10. 2022                    Boston 

B4313-E      20. – 23.03. 2023                    Berlin 

Seminardauer:    4 Tage 
Seminargebühr:  EUR 4.800.– I CHF 4.900.– 
Anmeldung: www.bostonprograms.com/b43  

oder mit Anmeldekarte hinten
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Digitale Transformation,  
Agilität & Wandel

Impulse, Refresher und Trend-Check: Wie können 
Trends im Bereich der Unternehmensführung, der 
Digitalisierung und neuer Technologien und Medien 
für das eigene Geschäft ertragreich genutzt werden? 
Wo bieten sich Chancen für rentables Wachstum, wo 
droht Ungemach wegen Disruption und Wettbewer-
bern mit einem neuen Geschäftsmodell?  Und wie 
kann man als  Führungskraft die Veränderungen und 
Anpassungen proaktiv planen und steuern?   
4 + 4 Tage. 

 
 
KONZEPT 
 
Wer heute ein erfolgreiches Business betreibt, möchte dass 
dies so bleibt. Traditionell ist dies Teil des strategischen 
Managements. Trends aus dem Bereich der Digitalisierung, 
der Technologie sowie neuer Medien führen jedoch zu einer 
sehr schnellen, manchmal abrupten Veralterung der beste-
henden Geschäftsmodelle. Wer auch in Zukunft erfolgreich 
sein will, benötigt daher Impulse und einen Trend-Check: 

Hat das aktuelle Geschäftsmodell weiterhin Bestand und n

wie können wir es sichern und entwickeln? Sind Strukturen 
und Prozesse zukunftsfähig? 
Gibt es disruptive Trends und mit welchen neuen n

Geschäftsmodellen suchen wir den Einstieg in eine erfolg-
reiche Zukunft? 
Wie kann man Sensibilität für Veränderungen bei Mitarbei-n

tern erzeugen, den Change Prozess aktiv gestalten und mit 
Widerständen erfolgreich umgehen? 

 
 
NUTZEN 
 
Der Ansatz dazu heisst: Agile Strategie-Entwicklung, Business 
Development, Hochleistungsorganisation und Change 
Management. In Kenntnis der Kundenbedürfnisse und der 
bisher noch nicht oder unbefriedigend gelösten Kundenpro-
bleme sollen neue Geschäftsmodelle entwickelt werden. Mit 
diesen sollen dann neue Märkte geschaffen oder bisherige 
umgekrempelt werden, mit dem Ziel, selbst dauerhaft ren-
table Marktpositionen zu besetzen. Wie funktioniert Business 
Development? Was bedeutet Digitalisierung und Industrie 4.0 
für die eigene Strategie? Wie bringt man Strukturen und Pro-
zesse in Einklang? Wie nimmt man die Mitarbeiter mit und 
geht erfolgreich mit Widerständen um? 
 
 

ZIELGRUPPE 
 

Führungskräfte, die für strategische Ausrichtung des Unter-n

nehmens oder wichtiger Teilbereiche zuständig sind 
Verantwortliche für Produkte, Märkte, Kunden, Key n

Accounts, Länder und anderen bedeutenden Teilen des 
Unternehmens 
Zuständige für Innovation, Neugeschäft-Aufbau, Zukunfts-n

sicherung 
Executives mit der Aufgabe, ein bestehendes Geschäft zu n

sichern und auszubauen 
Executives und Spezialisten, die mit Neugeschäft-Entwick-n

lung und Business Development-Aufgaben beauftragt sind 
Spezialisten und Projektverantwortliche im Bereich n

Geschäftsmodell-Entwicklung 
Start-up Verantwortliche n

 
 
THEMEN 
 
Chancen und Möglichkeiten der Digitalisierung 
Wer die strategische Führerschaft in seinem Geschäft bean-
sprucht darf sich nicht darauf verlassen, dass sich mit den 
bisherigen Erfolgsrezepten auch die Zukunft erschließen lässt. 
Wie kommt man raus aus der klassischen Planungslogik, um 
strategische Agilität zu erreichen? Strategieansätze sollten 
deshalb überdacht und ergänzt werden. 

Digitalisierung, Globalisierung und neue Technologien – der n

Einfluss auf Strategie und Geschäftsmodelle 
Neue Tools und Ansätze aus der Praxis n

Der Zusammenhang von Digitalisierung und Resultaten n

 
Das Geschäftsmodell heute – Digitalisierung als Chance 
Wie erfolgreich sind wir mit dem bestehenden Geschäftsmo-
dell und wie kann dieser Erfolg gesichert und noch weiter 
ausgebaut werden? 

Das Geschäftsmodell von heute n

Erfolgreiches Kerngeschäft: Wie sichern und ausbauen? n

Kernkompetenzen: Warum sind wir erfolgreich? n

Trend-Check: Wo verändern disruptive Entwicklungen n

unsere Marktposition? 
Die Konkurrenz der Zukunft: Wer wird sie sein und wo wird n

sie angreifen? 
 
Strategie und Business Development in dynamischen 
Zeiten 
Welche Trends haben das Potential, unser heutiges Geschäft 
zu verändern und die Branche in ihren Grundfesten zu 
erschüttern? 

Leitplanke jeder Strategie: Kundennutzen und Sinnstiftung n

Visionentwicklung im Management Team n

Schnelles Generieren von Wachstumsideen n

Die Wachstumssegmente der Zukunft n

 

www.bostonprograms.com
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Geschäftsmodell-Innovation und Digital-Marketing 
Wie integrieren wir Disruption, Plattformen, Industrie 4.0, 
neue Medien und Internet in unser zukünftiges Geschäfts -
modell? 

Möglichkeiten und Grenzen disruptiver Strategien erkennen n

Radikale Steigerung des Kundennutzens n

Neuer, bis dato nicht möglicher Kundennutzen n

Höchste Kundennähe und ‚Customer Experience’ n

Vom Pipeline- zum Plattform-Unternehmen n

Von der Erhöhung des Kundenwerts zur Steigerung des n

Ökosystemwerts 
Industrie 4.0: Alternative Ansätze und Erkenntnisse aus der n

Unternehmenspraxis 
 
Digital Leadership 
Wie nimmt man Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter mit auf den 
Weg der digitalen Transformation? 

Agile Management-Ansätze n

Verschiedene Ansprüche an Führung n

Lernen von Start-ups n

 
Agile Organisation, effektive Strukturen und produktive 
Prozesse  

Welche Strukturen und Prozesse passen einerseits zur n

Strategie, zur Unternehmenskultur, zu den vorhandenen 
Fähigkeiten und erlauben es gleichzeitig, schnell auf neue 
Ereignisse zu reagieren? 
Strukturgestaltung und Fähigkeitsentwicklung in der n

VUCA-Welt (volatility, uncertainty, complexity, ambiguity) 
Methoden und Instrumente zur Neugestaltung von n

 Prozessen 
Chancen von neuen Strukturen, Prozessen und einem n

agilen Führungsverständnis 
 
Anpassung, Wandel und Transformation 
Je grösser die Veränderungen, die auf das Unternehmen 
zukommen, desto grösser der Bedarf an Anpassung und 
Wandel. Erfolg hier bedingt neben einer klaren Strategie kom-
petentes Change Management und wirksame Führung. 

Aktuelles Wissen, Phasen und Ziele des Change n

 Managements 
Wandel in Zeiten von Industrie 4.0 und Globalisierung n

Fit for the Future: Unternehmenskultur und Wandel n

Change professionell vorbereiten n

Die wichtigsten Erfolgsfaktoren im Change-Prozess n

Unterschiedliche Phasen des Change-Prozesses und ihre n

Dynamiken 
Stakeholder erfolgreich einbinden n

Im Wandel erfolgreich führen n

Erfolgreiche Umsetzung und Change Controllingn

Daten 
 
 
B0412          1. Teil:   02. – 05.05. 2022       Zürich 
                   2. Teil:   05. – 08.09. 2022       Luzern 

B0422          1. Teil:   02. – 05.05. 2022       Zürich 
                   2. Teil:   28. – 11.12. 2022       Stuttgart 

B0432          1. Teil:   14. – 17.11. 2022       Zürich 
                   2. Teil:   28.11. – 01.12. 2022  Stuttgart 

B0442          1. Teil:   14. – 17.11. 2022       Zürich 
                   2. Teil:   24. – 27.04. 2023       St. Gallen 

B0413          1. Teil:   08. – 10.03. 2023       Davos
                   2. Teil:   24. – 27.04. 2023       St. Gallen 

Seminardauer 2022:  4  +  4 Tage 
Seminardauer 2023:  3  +  4 Tage 
Seminargebühr:        EUR 7.800.– | CHF 7.900.– 
Anmeldung: www.bostonprograms.com/b04  

oder mit Anmeldekarte hinten 
 
 
INHOUSE  DURCHFÜHRUNGEN 

Für firmeninterne Durchführungen – auf Wunsch auch mass-
geschneidert – können Sie uns gerne unter +41(0)43 499 40 20 
oder projects@bostonprograms.com  kontaktieren.  
Wir führen unsere Veranstaltungen weltweit durch.

STRATEGIE & STÄRKE
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Mini-MBA Programm in Strategie & 
Business Development

Erfahren Sie in diese, vierteiligen Programm, wie Sie 
für Ihre unternehmerische Praxis effizient und 
wirksam Strategien entwickeln, Geschäftsmodelle 
zukunftsfähig machen und – besonders wichtig – 
diese auch umsetzen. Mit abschliessender Fallstudie 
zum nachhaltigen Wissenstransfer. 14 Tage.  

 
KONZEPT 
 
Dieses 4-teilige Programm vermittelt konzentriertes Wissen 
und wichtige Impulse über die Entwicklung und Umsetzung 
erfolgsversprechender Unternehmens-, Geschäftsstrategien 
und kundenorientiertes Business Development. Methoden, 
Konzepte, Instrumente und wirkungsvolle Orientierungshilfen 
werden anhand vieler Beispiele erläutert. 
 
 
ZIELGRUPPE 
 
Teilnehmende sind Führungskräfte, Spezialisten, Fachkräfte 
und der Führungsnachwuchs aus allen Bereichen von Unter-
nehmen und Institutionen. Gemeinsam ist ihnen, dass sie an 
der Umsetzung von neuen Strategien oder in wichtigen Verän-
derungsprozessen eine aktive Rolle spielen. Es ist hervorra-
gend geeignet für Leistungsträger, die selbst Strategien entwi-
ckeln, vor allem aber für jene, von denen ein massgeblicher 
Beitrag in der Umsetzung erwartet wird. 
 
 
AUFBAU 
 
Das Programm besteht aus vier Modulen: 
1. Teil (4 Tage): Strategisches Management – Methoden und 

Tools des Strategischen Managements und 
deren Anwendung 

2. Teil (3 Tage):  Business Development, Innovation und 
Wachstum – «out of the box» Denken mit 
neuston Methoden und Tools des Business 
Developments  

3. Teil (4 Tage): Strukturen, Prozesse und Change – der 
Zusammenhang zwischen Strategie, Struktu-
ren, Prozesse und Organisation. 

4. Teil (3 Tage): Finanzielle Steuerung und Controlling – 
Quantifizierung von Strategien, die wichtigs-
ten Aspekte der finanziellen Steuerung 

Die Reihenfolge der Module kann variieren. 
 
Einige Tage nach Ende des letzten Seminarteils erhalten die 
Teilnehmenden eine ausführliche Fallstudie, die sie selbst-
ständig bearbeiten und in die die Inhalte aller besuchten Pro-
grammteile einfliessen. Diese Abschlussarbeit dokumentiert 
die aktive Teilnahme und erlaubt ein differenziertes Wissens- 
und Leistungs-Feedback. Ihre Bewertung findet im detaillier-
ten Abschlusszertifikat Berücksichtigung. 
 
 

NUTZEN 
 
Die Teilnehmenden 

vertiefen ihr Wissen über die Gesamtzusammenhänge n

eines auf Zukunftssicherung ausgerichteten strategischen 
Managements 
verstehen die Prinzipien und Mechanismen von Business n

Development, Digitalisierung, Wachstum und Geschäfts-
modell 
überprüfen ihr Wissen zu den Zusammenhängen von Stra-n

tegie, Geschäftsmodell und Finanzen 
vertiefen ihr Wissen zu erfolgsversprechenden Strukturen, n

Organisationskonzepten und Prozessen 
verstehen wie Umsetzungsstärke entsteht und man durch n

Change Management mit Widerständen umgeht 
 
Nach Abschluss des Programms sind die Teilnehmenden 
in der Lage, 

gezielte strategische Analysen durchzuführen, Optionen zu n

generieren und Strategien zu entwickeln 
ihr vertieftes Verständnis von Märkten, Kunden, Technolo-n

gien, Wettbewerb, Branchendynamik und Best Practices in 
sinnvolle Geschäftsmodelle zu überführen und umzusetzen 
auf der Basis selbstentwickelter Wachstumskonzepte Bei-n

träge zur Realisierung strategischer Vorgaben zu leisten 
Strukturen und Prozesse, die unternehmerisches Handeln, n

Flexibilität und Kundennähe fördern, einzuführen 
Instrumente der finanziellen Führung kompetent anzuwen-n

den und Erkenntnisse proaktiv zu nutzen, z.B. Strategien 
oder Geschäftsmodelle bezüglich finanzieller Auswirkun-
gen zu überprüfen oder wertsteigernde Investitionen zu 
tätigen 
Instrumente des Change Managements und der Implemen-n

tierung gekonnt einzusetzen, um gemeinsam mit anderen 
anspruchsvolle Ziele zu erreichen 

 
 
THEMENSCHWERPUNKTE 
 
Strategisches Management 

Corporate Strategy n

Ganzheitliches strategisches Management n

Die Unternehmung und ihr Umfeld n

Globalisierung und Internationalisierung n

Digitalisierung und Technologie-Management n

Die Interessen der Stakeholder n

Strategisches Denken n

Strategische Analysen n

Strategische Optionen generieren n

Der Strategie-Prozess n

Strategische Tools anwenden n

Strategien erfolgreich implementieren n
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Business Development, Innovation und Wachstum 
Neue Entwicklungen im Strategischen Management n

Die wichtigsten Strategie-Tools n

Das eigene Geschäftsmodell analysieren und verstehen n

Strategische Wachstumspositionen analysieren n

Wachstumspotenziale erkennen n

Kernkompetenzen als Erfolgs- und Werttreiber n

Neue Geschäftsmodelle n

Business Development n

Neue Technologien, disruptive Trends nutzen n

Herausforderungen rund um Digitalisierung meistern n

Corporate Start-Up-Management n

Innovations-Denken und Business Development gekonnt n

verankern 
 
Strukturen, Prozesse und Change 

Organisation 4.0 n

Structure follows Strategy n

Schnittstellen lähmen die Prozesse n

Der Kundenbezug als Ausrichtungsmerkmal n

Smart: Schlanke Organisation n

Agil: Flexible Strukturen n

Connected: Vernetzte Organisation n

Digital: Digitalisierung von Geschäftsprozessen n

Erfolgsfaktoren im Change Management n

Mitarbeiter für die Sache gewinnen n

Psychologie von Veränderungen n

Die eigene Person als erfolgreicher Change Manager n

Ausprobieren statt Perfektionieren n

Aus Fehlern lernen n

Offene Information und Kommunikation n

 
Finanzielle Steuerung und Controlling 

Controlling als Steuerungs- und Führungsinstrument n

Die wichtigsten Kennzahlen und Controlling-Inhalte n

Die eigene Controlling-Aufgabe n

Controlling als Problemlösungsansatz n

Strategisches Controlling n

Gekonntes Benchmarking: wie geht das? n

Operatives Controlling n

Kennzahlen-Systeme und wie sie genutzt werden n

So stellt man Transparenz her n

Die Steuerung des Unternehmenswerts n

Werttreiber: so bestimmt und nutzt man sie n

Gewinnhebel identifizieren und einsetzenn

Daten 
 
 
B9622          1.Teil:   20. – 23.06. 2022              Luzern 
                   2.Teil:   27. – 29.06. 2022              Rottach-Egern 
                   3.Teil:   29. – 31.08. 2022              Brunnen/Luzern 
                   4.Teil:   05. – 08.09. 2022              Luzern 

B9632          1.Teil:   20. – 23.06. 2022              Luzern 
                   2.Teil:   26. – 28.09. 2022              Online 
                   3.Teil:   07. – 10.11. 2022              Online 
                   4.Teil:   14. – 16.11. 2022              Online 

B9642          1.Teil:   12. – 15.09. 2022              Brunnen/Luzern 
                   2.Teil:   21. – 23.11. 2022              Zürich 
                   3.Teil:   28.11. – 01.12. 2022         Stuttgart 
                   4.Teil:   12. – 14.12. 2022              Köln 

B9652          1.Teil:   28.11. – 01.12. 2022         Berlin 
                   2.Teil:   27.02. – 01.03. 2023         Zürich 
                   3.Teil:   24. – 27.04. 2023              St. Gallen 
                   4.Teil:   03. – 05.05. 2023              Zürich 

B9613          1.Teil:   13. – 16.03. 2023              Davos 
                   2.Teil:   26. – 28.06. 2023              Rottach-Egern 
                   3.Teil:   28. – 30.08. 2023              Brunnen/Luzern 
                   4.Teil:   04. – 07.09. 2023              Luzern 

Seminardauer:    14 Tage 
Seminargebühr:  EUR 11.600.– I CHF 11.900.– 
Anmeldung: www.bostonprograms.com/b96  

oder mit Anmeldekarte hinten 
 
 
Auf Wunsch können Sie die Teile individuell kombinieren: Zum 
Beispiel 1. und 2. Teil im Sommer und 3. und 4. Teil im Herbst 
oder Folgejahr. 
 
INHOUSE  DURCHFÜHRUNGEN 

Für firmeninterne Durchführungen – auf Wunsch auch massge-
schneidert – können Sie uns gerne unter +41(0)43 499 40 20 
oder projects@bostonprograms.com  kontaktieren.  
Wir führen unsere Veranstaltungen weltweit durch.

STRATEGIE & STÄRKE
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Advanced Strategy,  
Business Development & Innovation

«Das Seminar vermittelt Rüstzeug und Methoden, 
die im eigenen Geschäftsbereich zur Generierung 
von Wachstum eingesetzt werden können.»  

Roman Jaklitsch, Dräger Safety Asia PTE LTD 
 

«Das beste Executive Strategie-Seminar, das ich 
je besucht habe. Statt Paralyse durch Analyse 
wird das out-of-the-box Denken angeregt!»  

Alain Pittet, Congrex Schweiz AG 
 

In Zukunft wird nur überleben, wer sich laufend neu 
erfindet und strategische Chancen nutzt. Viele Unter-
nehmen tun sich aber mit Business Development und 
Innovationen schwer. Klassische Strategieansätze 
müssen deshalb überdacht und mit aktuellen Trends 
und zukünftigen Entwicklungen ergänzt werden. 
Dieses Seminar liefert Anleitung zum strategischen 
„outside the box“ Denken. 3 Tage. 

 
KONZEPT 
 
Wer die strategische Führerschaft in seinem Geschäft bean-
sprucht, darf sich nicht darauf verlassen, dass sich mit den bis-
herigen Erfolgsrezepten auch die Zukunft erschliessen lässt. 
Wie kommt man raus aus der klassischen Planungslogik? Mit 
welchen neuen Geschäftsansätzen können bestehende 
Kunden bereichert, neue hinzugewonnen und Wettbewerber 
abgewehrt werden? Ist die Art und Weise, wie wir heute unser 
Geschäft abgrenzen noch richtig? Wie bringt man Unterneh-
men in die nächste Umlaufbahn? Wie kann man Neues und 
Bewährtes in Einklang bringen? Wie macht man Mitarbeiter zu 
Motoren des Wandels und nicht zu Leidtragenden? Welche 
Rahmenbedingungen ermöglichen den fortgesetzten und 
offensiven Umgang mit den sich laufend neu ergebenden 
Chancen?   
Das Seminar vermittelt Inspiration und Handlungsanleitungen 
für alle, denen der Status Quo nicht ausreicht.  
 
 
ZIELGRUPPE 
 
Teilnehmerinnen und Teilnehmer sind Leiter von Funktionsbe-
reichen, Geschäftsführer und Vorstände, Produkt-, Prozess- 
und Segmentverantwortliche, Unternehmensgründer, Berater, 
erfahrene Vertreter von Berufsständen. 
 
 
THEMEN 
 
Advanced Strategy – Die neue Dynamik 

Aktuelle Trends und Tools aus der Strategie-Praxis n

Wenn etwas als Trend anerkannt wird, ist es bereits zu spät n

Von Konformität zu Individualität n

Neue Technologien, Digitalisierung und Geschäftsmodelle n

Warum Economies of Speed über den Erfolg bestimmen n

 
Erfolgreiches Business Development 

Die Fesseln unternehmerischer Kreativität loswerden n

Alle Unternehmen beginnen als Start-ups. Wann und wie n

verlieren sie an Elan? 
Business Development in der Praxis n

Beitrag und Grenzen klassischer Managementtools  n

Die Rolle der Stakeholder in Erneuerungsprozessen n

 
Business Innovation und Disruption 

Market-Driven Strategies, Market-Driving Innovations n

Die Determinanten von Geschäftsmodellinnovation n

Wie Alptraumwettbewerber etablierte Unternehmen n

bedrängen 
Das kundenzentrierte Modellieren von Geschäftsmodellen n

Disruptionen gezielt in Chancen umwandeln n

 
Strategie und Geschäftsmodelle neu denken 

Innovative Strategieentwicklung, in kürzester Zeit zu neuen n

Strategieansätzen kommen 
Verständnis und Bewertung von Geschäftsmodellen n

Wie Plattformen, Ökosysteme und Vernetzung Implemen-n

tierungsprozesse beschleunigen können 
 
Erfolgreiche Umsetzung – Momentum aufrechterhalten 

Change Management als Erfolgsfaktor für Strategie-Imple-n

mentierung und Business Development  
Die Never-Settle-for-Less-Matrix. Warum Kompromisse n

angreifbar machen.  
Organisation und Führung für eine neue Zeitn

Daten 
 
 
SEMINARSPRACHE DEUTSCH 

B1922          27. – 29.06. 2022                    Rottach-Egern 

B1932          26. – 28.09. 2022                    Online 

B1942          21. – 23.11. 2022                    Zürich 

B1913          27.02. – 01.03. 2023               Zürich  

 
SEMINARSPRACHE ENGLISCH 

B1922-E      07. – 09.09. 2022                    Köln 

Seminardauer:    3 Tage 
Seminargebühr:  EUR 3.800.– I CHF 3.900.– 
Anmeldung: www.bostonprograms.com/b19  

oder mit Anmeldekarte hinten 

STRATEGIE & STÄRKE

www.bostonprograms.com
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Boston Innovations- & Wachstums-
Programm

Wie aus dem Geschäftsmodell, Geschäftsideen und 
Innovationsprojekten die Zukunft gesichert und 
erfolgreiche neue Geschäfte aufgebaut werden. 
3 + 4 Tage. 

 
KONZEPT 
 
In immer kürzeren Zyklen können sich das Leistungsangebot 
eines Unternehmens und sein Geschäftsmodell massiv ver-
ändern. Erfolgreiche Unternehmen erkennen den Wandel und 
sind selbst Speerspitze der Veränderung. Mit weitreichenden 
Konsequenzen: Die Digitalisierung erfordert neue Geschäfts-
modelle. Oft braucht es auch eine neue Verkaufs- und Ver-
triebsstrategie. Wer Kundenwünsche auf eine ganz andere 
Art befriedigen will und dafür innovative neue Geschäftsideen 
sucht und realisiert, muss häufig auch Verkauf und Vertrieb 
weiterentwickeln oder verändern. 
 
 
NUTZEN 
 
Sie lernen die Erfolgsprinzipien des Business Development 
und die notwendigen Veränderungen in einem überzeugen-
den Verkaufs- und Vertriebskonzept, inklusive neuen Ansät-
zen des Online- und internetbasierten Verkaufs. 
 
 
ZIELGRUPPE 
 
Teilnehmende sind 

Executives, Führungskräfte und Spezialisten, die das n

Unternehmen erfolgreich für die Zukunft aufstellen und 
neues Wachstum erreichen wollen. 
Entscheidungs- und Leistungsträger aus Innovation, F&E, n

Marketing, Verkauf und Vertrieb, die neue Geschäfte auf-
bauen und mit einem starken Verkauf und professionellen 
Vertrieb erfolgreich am Markt umsetzen wollen. 

 
 
THEMENSCHWERPUNKTE 
 
Business Development für eine erfolgreiche Zukunft 

Die Treiber für exponentielle Veränderung n

Die eigene Rolle im Veränderungsprozess n

 
Geschäftsideen entwickeln und bewerten 

Wie werden neue Geschäftsideen entwickelt n

Wie werden sie bewertet, aussortiert, ausgewählt n

 
Neue Geschäftsmodelle entwerfen 

Wie entsteht aus der Geschäftsidee ein Geschäftsmodell? n

Beispiele und Erfolgsprinzipien n

 
Die Innovations- und Aufbaustrategie 

Die Formulierung der Innovations- und Aufbau strategie n

Entwicklung, Marktvorbereitung, Markteintritt n

Die schwierige Phase der Aufbauphase n

 

Verkaufskonzept und Vertriebsstrategie 
Konsequenzen eines neuen Geschäftsmodells für das n

 Verkaufskonzept 
Neue, zusätzliche und allenfalls konkurrenzierende n

 Verkaufskanäle 
Anpassung der Vertriebsstrategie n

Ausbau von Verkauf und Vertrieb zu einem Wettbewerbs-n

vorteil für das Unternehmen 
 
Kundennutzen und Mehr-Wert als Fokus 

Customer Value: Die kompromisslose Ausrichtung auf den n

Kundennutzen 
Mehr Leistung – höhere Preise: Kundennutzen optimal n

 darstellen 
 
Markterfolg dank Kundenmanagement 

Verkauf und Vertrieb als Erfolgsfaktor des Unternehmens n

Kundenpotenziale noch besser nutzen n

Nichtkunden gewinnen n

Kundenbeziehungen steuern und sichern n

Aktives Beziehungsmanagement: Kunde wirbt Kunde n

Beschwerdemanagement: Aus verärgerten  Kunden Fans n

machen 
Lost Customer: Verloren gegangene Kunden rück gewinnen n

Kunden des Kunden verstehenn

Daten 
 
 
B1222          1. Teil:   27. – 29.06. 2022       Rottach-Egern 
                   2. Teil:   04. – 07.07. 2022       Zürich 

B1232          1. Teil:   27. – 29.06. 2022       Rottach-Egern 
                   2. Teil:   12. – 15.12. 2022       Online 

B1242          1. Teil:   26. – 28.09. 2022       Online 
                   2. Teil:   12. – 15.12. 2022       Online 

B1252          1. Teil:   21. – 23.11. 2022       Zürich 
                   2. Teil:   27. – 30.03. 2023       Frankfurt 

B1213          1. Teil:   27.02. – 01.03. 2023  Zürich 
                   2. Teil:   27. – 30.03. 2023       Frankfurt 

Seminardauer:    7 Tage 
Seminargebühr:  EUR 7.800.– I CHF 7.900.– 
Anmeldung: www.bostonprograms.com/b12  

oder mit Anmeldekarte hinten 
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Marketing Management in der Praxis

Für Markterfolg braucht es ein überzeugendes 
 Marketing. Dieses 4-tägige Marketing-Seminar bietet 
aktuellstes Wissen und praktische Instrumente ganz-
heitlichen Marketings und zeigt, wie man dieses 
Know-how optimal und wertsteigernd anwendet.  
 
 
KONZEPT 
 
Dieses Marketing-Seminar hilft, Marketing als Ganzes zu ver-
stehen und wertsteigernd einzusetzen. Sie lernen die Erfolgs-
faktoren des modernen Marketings kennen und sind in der 
Lage, griffige Marketingkonzepte auszuarbeiten oder zu 
bewerten. Sie lernen, Marketing so einzusetzen, dass ehrgei-
zige Ziele bezüglich Produkt-, Markt- und Kundenrentabilität 
erreichbar werden. Auch erhalten Sie Impulse, um eine stär-
kere Differenzierung ihres Geschäfts gegenüber der Konkur-
renz zu erreichen und erfolgreich nachhaltiges Wachstum zu 
schaffen. 
 
 
ZIELGRUPPE 
 

Führungskräfte, die eine stärkere Differenzierung ihres n

Geschäfts gegenüber der Konkurrenz anstreben und 
Impulse suchen, um Markpositionen auf- bzw. auszubauen 
bzw. bestehende Marketing-Konzepte kritisch hinterfragen 
zu können 
Marketingleiter, Vertriebsleiter, Key Account Manager und n

Marketingpraktiker, die sich in kurzer Zeit aktuellstes 
Wissen und neueste Impulse zum modernen Marketing 
aneignen sollen  
Manager und Führungskräfte aus Produkt-, Kunden-, Ver-n

triebs- oder Markenmanagement, die ihr Marketing-Wissen 
erweitern möchten 
Führungskräfte, welche in Zukunft wichtige Marketingauf-n

gaben übernehmen oder zunehmend in Marketingentschei-
dungen einbezogen werden 

 
 
THEMENSCHWERPUNKTE 
 
Marketing als Erfolgsfaktor 

Marketing als zentrale Unternehmensaufgabe n

Aufgaben, Philosophie, Ziele und Resultate eines auf n

 Kundennutzen und Rentabilität ausgerichteten Marketings 
Zielkonflikte und Führungsaufgaben im Marketing n

Entwicklungen wie Online Marketing, Industrie 4.0, Digitali-n

sierung, Social Media und mobile  Marketing nutzen 
 
Analyseinstrumente im Marketing Management 

Kunde, Kundenverhalten und  Kundennutzen n

Big Data – Daten als Rohstoff des 21. Jahrhunderts n

Veränderungen und Trends durch Digitalisierung, Vernet-n

zung und Social Media 
 

Die Marketing-Strategie: Weichen richtig stellen 
Marketing-Strategien, Geschäftsmodelle und Digitalisierung n

Alternative Marketing- Strategien im Überblick n

Die eigene Marketing- Strategie bestimmen n

Die Marke innerhalb der Marketing-Strategie  n

 
Marketing und Kudenansprache: Zentrale Elemente  
und Konzepte 

Nutzen bieten und diesen überzeugend kommunizieren n

Preis als Positionierungsinstrument n

Offensive Marktbearbeitung und Kundenbindung n

Corporate Identity und Markenkonzept n

Emotionen in der Markenführung, starke Marken aufbauen n

Welche Verkaufs- und Vertriebsstrategien? n

Digital und Online Marketing sowie Social Media einsetzen n

Erfolg am Verkaufspunkt n

 
Marketing-Steuerung 

Wie misst man den Erfolg der Marketingaktivitäten? n

Aufgaben der Marketing-Steuerung n

Beispiele aus der Praxisn

Daten 
 
 
SEMINARSPRACHE DEUTSCH 

B5022          20. – 23.06. 2022                    St. Gallen 

B5032          05. – 08.09. 2022                    St. Gallen 

B5042          21. – 24.11. 2022                    Online 

B5052          12. – 15.12. 2022                    Köln 

B5013          27.02. – 02.03. 2023               St. Gallen 

B5023          12. – 15.06. 2023 St. Gallen 

Seminardauer:    4 Tage 
Seminargebühr:  EUR 4.400.– I CHF 4.500.– 
Anmeldung: www.bostonprograms.com/b50 

oder mit Anmeldekarte hinten 
 
 
SEMINARSPRACHE ENGLISCH  

B5022-E      12. – 15.09. 2022                    Online 

B5032-E      14. – 17.11. 2022                    Köln 

B5013-E      27. – 30.03. 2023 Zürich 

Seminardauer:    4 Tage 
Seminargebühr:  EUR 4.400.– I CHF 4.500.– 
Anmeldung: www.bostonprograms.com/b50 

oder mit Anmeldekarte hinten

WACHSTUM, 
MARKTDURCHDRINGUNG, 
SALES
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Erfolgreiches Verkaufs- & 
Vertriebsmanagement

«Sehr inspirierend. Angenehme Atmosphäre. Sehr 

viele anwendbare Tools für die Praxis.» 

Regine Hübener, MEVACO GmbH 

 

«Augenöffnend. Hilfreich. Inspirierend.»  

Aneka Volkmann, Anker Kassensysteme GmbH 
 

Gutes Marketing allein genügt nicht. Erst ein wirkungs-
volles Verkaufs- und Vertriebsmanagement ermögli-
chen den Erfolg am Markt. Das 4-tägige Seminar 
zeigt, was es braucht, um ehrgeizige Strategien und 
Ziele im Vertrieb zu realisieren und in messbare 
Resultate überführen zu können. 
 
 
KONZEPT 
 
Ob Marketing-Aktivitäten erfolgreich sind oder nicht, ent-
scheidet sich einzig und allein im Vertrieb. Erst hier zeigt sich, 
ob die konzeptionellen Vorleistungen Früchte tragen. Denn 
selbst das beste Marketing-Konzept kann durch schwaches 
Verkaufsmanagement, ungenügende Verkäuferleistung und 
Vertriebsprobleme zunichte gemacht werden. Was es braucht, 
ist ein überzeugendes Vertriebskonzept, dazu  wirkungsvolle 
Verkaufsprozesse und hoch motivierte Leistungsträger und 
Verkaufsmitarbeiter als Bindeglied zwischen dem Unterneh-
men und seinen Kunden. 
Jeder, der Ergebnis- oder Umsatzverantwortung trägt oder 
sich auf eine entsprechende Position vorbereitet, ist unmittel-
bar mit diesen Themen konfrontiert – auch wenn er oder sie 
nicht selbst im Vertrieb tätig ist. In diesem 4-tägigen Seminar 
zeigen wir, wie man den Wirkungsgrad des Verkaufs- und 
Vertriebsmanagements analysiert, steuert und optimiert. 
 
 
ZIELGRUPPE 
 

Vertriebsleiter, Key Account Manager und Vertriebs-Con-n

troller, die ihr Wissen auffrischen wollen 
Führungskräfte, die eine Position innehaben bzw. sich auf n

eine Position vorbereiten, für die Wissen zum Verkaufs- 
und Vertriebs-Management unabdingbar ist 
Marktorientierte Manager, die Verkaufskonzepte erstellen n

oder überprüfen müssen 
Aussen- und Innendienstmitarbeiter, die ihr Verkaufswissen n

mit einer grosse „Portion“ Praxis anreichern wollen 
Controller, die Umsatz, Marktanteile und Verkaufsresultate n

zahlenmässig steuern 
 
 
THEMENSCHWERPUNKTE 
 
Modernes Vertriebsmanagement 

Grundlagen, Best Practices und Trends n

Vertrieb- und Verkauf  im Kontext von Unternehmensfüh-n

rung, Strategie und Marketing 
Wirkung und Resultate erfolgreichen Vertriebs- und Ver-n

kaufsmanagements 
Digitalisierung und Vertrieb n

 
Bausteine einer erfolgreichen Vertriebsstrategie 

Kundendefinitionen und Kundennutzen n

Marktsegmentierung und Wettbewerb n

Vertriebsschienen optimieren n

Neue Vertriebswege und Kunden finden n

Vertriebsmanagement in der Praxis 
Die eigene Vertriebsstrategie erarbeiten n

Bedeutung, Aufbau und Vergütung der n

 Vertriebsorganisation 
Kundenmanagement in der Praxis n

Multi-Channel Vertrieb n

Mitarbeiter führen, die Kultur im Vertrieb entwickeln n

Digitalisierung der Vertriebsprozesse n

Social Media im Vertrieb,  Social CRM n

 
Spitzenleistungen im Key Account Management 

Key Account Management und das Geschäftmodell n

Aufgaben im Key Account Management n

Scoringmodelle im Vertrieb n

Lösungen für Key Accounts entwickeln n

 
Best Practices und Hebel für mehr Produktivität in 
 Vertrieb und Verkauf 

Erfolgsprinzipien für wirksamere Vertriebsprozesse n

Erfolgsprinzipien für höhere Kundenbindung n

Erfolgsprinzipien in der Vertriebsführung n

Steuerung und Controlling der Vertriebsaktivitätenn

Daten 
 
 
B5322          04. – 07.07. 2022 Zürich 

B5332          07. – 10.11. 2022 St. Gallen 

B5342          12. – 15.12. 2022 Online 

B5313          27. – 30.03. 2023 Frankfurt 

Seminardauer:    4 Tage 
Seminargebühr:  EUR 4.400.– I CHF 4.500.– 
Anmeldung: www.bostonprograms.com/b53  

oder mit Anmeldekarte hinten 
 
 
INHOUSE  DURCHFÜHRUNGEN 

Für firmeninterne Durchführungen – auf Wunsch auch massge-
schneidert – können Sie uns gerne unter +41(0)43 499 40 20 
oder projects@bostonprograms.com  kontaktieren.  
Wir führen unsere Veranstaltungen weltweit durch.
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Mini-MBA Programm in Marketing & 
Sales

Erst professionelles Marketing und Vertriebsmanage-
ment macht aus überzeugenden Leistungen und Pro-
dukten auch Verkaufserfolge. Dieses umfassende  
4-teilige Programm mit Abschlussfallstudie bietet  
modernes Marketing und Vertriebsmanagement mit 
hohem Anwendungs potential. 
 
KONZEPT 
 
Die 16-tägige Marketing-Weiterbildung der Boston  Business 
School ist mehr als nur eine systematische Gesamtdarstellung 
des modernen Marketing- und Vertriebs-Managements. Es ver-
mittelt in 4 Teilen die Fähigkeiten, Märkte zu analysieren, Kun-
denbedürfnisse zu erkennen, die richtigen Marktsegmente zu 
bestimmen, starke Wettbewerbs    positionen einzunehmen, 
Digital Marketing aktiv zu nutzen und den Vertrieb und Verkauf 
zu steuern. Sie erleben an vielen Beispielen, wie Kundennutzen 
geschaffen und in gesteigerte  Rentabilität überführt wird. Und 
Sie werden sehen, wie die Ins tru mente des Marketings zusam-
menwirken müssen, um Markterfolg ernten zu können. 
 
 
ZIELGRUPPE 
 

Führungskräfte, Führungsnachwuchs und Verantwortliche n

zentraler Stellen aus Verkauf, Marketing, Vertrieb, Marktfor-
schung 
Produktmanager, Projektleiter, Business-Unit-Leiter, n

 Marktverantwortliche 
Key-Account-Manager und Kundenverantwortliche n

Führungskräfte ohne formale Marketing-Ausbildung, die eine n

 systematische Gesamtsicht eines modernen Marketings 
benötigen 
Fachkräfte und Spezialisten aus Online-Marketing, Direkt-n

marketing, Bereichen des digitalen Marketings, Social 
Media sowie Führungskräfte, die neues Wissen suchen  

 
 
AUFBAU 
 
Das Programm besteht aus vier Modulen: 
Teil 1 (5 Tage): General Management und Strategie als 

Überbau und für die Gesamtsicht  
Teil 2 (4 Tage): Marketing in der Praxis   
Teil 3 (4 Tage): Erfolgreiches Vertriebsmanagement  
Teil 4 (3 Tage): Online Marketing und Social Media  
Die Reihenfolge der Module kann variieren.  
 
Einige Tage nach Ende des letzten Seminarteils erhalten die 
Teilnehmenden eine ausführliche Fallstudie, die sie selbst - 
ständig bearbeiten und in die die Inhalte aller besuchten Pro-
grammteile einfliessen. Diese Abschlussarbeit dokumentiert 
die aktive Teilnahme und erlaubt ein differenziertes Wissens- 
und Leistungs-Feedback. Ihre Bewertung findet im detaillier-
ten Abschlusszertifikat Berücksichtigung. 
 
 

THEMENSCHWERPUNKTE 
 
General Management und Strategie 
Die wesentlichsten Management- und Strategiekonzepte 
werden in intensiver, verständlicher Form dargelegt, um die 
Gesamtzusammenhänge und den Beitrag von Marketing und 
Vertriebsmanagement zum Unternehmenserfolg aufzuzeigen. 
So lernen Sie, das Unternehmen als integriertes Ganzes zu 
verstehen. 

General Management in der Praxis n

Die zentralen Elemente strategischer Konzepte für n

 klassische und digitale Märkte 
Geschäftsmodelle in der digitalen Welt n

Die wesentlichen finanzwirtschaftlichen Grössen n

Führung und Führungsaufgaben n

 
Strategisches Marketing und Kundenmanagement 
Marketing verlangt nach intensivem Beschäftigen mit dem 
Kunden. Es beginnt mit dem Erforschen seiner  Bedürfnisse, 
seiner ungelösten Kundenprobleme. Was einfach klingt, kann 
sich in der Realität als komplexes Unterfangen erweisen. 

Die Definition des Kunden und seines Potenzials n

Ungelöste Kundenprobleme und Kundenbedürfnisse als n

Basis für erfolgreiches Marketing 
Digitale Marketing-Strategien n

 
Marktanalyse, Segmentierung und Portfolio-Management 
Sehr schnell merkt man dann, dass es «den Markt» nicht gibt. 
Segmentierung ist nötig, um spezifische Zielgruppen oder 
Teilmärkte mit einem spezifischen Leistungsangebot anspre-
chen zu können. 

Trends rechtzeitig erkennen n

Die Analyse des Marktes, die Technik des Segmentierens n

Target Marketing: Die Kunst, Teilmärkte gezielt zu  erreichen n

Online und Digital Marketing: Bedeutung für einzelne n

 Branchen  
Kunden-, Leistungs- und Vertriebsportfolios n

Einsatz der Marketing-Ressourcen nach strategischen n

Schwerpunkten 
 
Rentable Kundenbeziehungen 
Ziel dieses Portfolio-Managements muss es sein, rentable 
Kundenbeziehungen zu identifizieren und zu steuern. Und 
zwar so, dass nachhaltige Resultatverbesserung entsteht. 

Kundenpotenzial-orientiertes Marketing n

Life-Cycle-Konzepte, CRM n

Kundenbeziehungen durch lnternet, Social Media, n

 Communities  
 
New Business Development 
Manche Märkte gibt es noch nicht – man muss sie erschaffen. 
Vor allem dort, wo neue Technologien oder neue Geschäfts-
ideen die Vorstellungskraft des potentiellen Kunden sprengen. 

Neue Geschäftsideen entwickeln, Innovationsmanagement n

Markteintritt und Aufbau neuer, rentabler Markt positionen n

Digitale Geschäftsmodelle n

 

www.bostonprograms.com
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Markterfolg 
Markterfolg kann mit zwei diametral verschiedenen Strategien 
erreicht werden: Preisaggressivität oder Differenzierung. 

Wie Preisstrategien entwickelt und umgesetzt werden n

Die Strategie der Differenzierung n

Beispiele, Erfolgsmechanismen n

 
Markenmanagement, Branding 
Meist sind es nicht objektiv messbare Tatsachen, die aus 
 einem Produkt, einer Dienstleistung oder einem System 
 etwas Einzigartiges und Unverwechselbares machen. 
 Marketing spielt mit Emotionen. Im Zentrum steht die Marke. 

Gesetze des Markenmanagements n

Aufbau und Pflege des Markenkerns n

Die Kommunikation der Positionierung und Allein stellung n

 
Operative Marketing-Entscheidungen 
Um Marketing-Strategien tatsächlich umsetzen zu können, 
muss man wesentliche Entscheidungen bezüglich der einzu-
setzenden Marketing-Instrumente treffen. Wir behandeln die 
für die Praxis wichtigsten Marketing-Mix Entscheidungen. 

Das passende Leistungs-Konzept n

Die Bedeutung des Produktlebenszyklus n

Wie gestaltet man Preise und Konditionen? n

Dos & Don’ts der Kommunikation n

 
Marketing und Rentabilität 
Marketing-Entscheidungen wirken sich entscheidend auf die 
Rentabilität der Unternehmung aus. Die grösste Gefahr droht 
bei einem unkontrolliertem Wachstum der Vielfalt. 

Wie die Konzentration auf rentable Kunden und rentable n

Geschäfte bzw. Aufträge vorgenommen wird 
Warum es dank Value-added-Konzepten keine dauerhaft n

unrentablen Kunden gibt 
Wie mit Marketing-Massnahmen eine markante Ergebnis-n

verbesserung bewirkt wird 
  
Verkauf, Vertrieb und Key Account Management 
Marketing schafft die Voraussetzungen für Markterfolg. Durch 
Stärke in Verkauf und Vertrieb erreicht man dann auch tatsäch-
lich überdurchschnittliche Resultate im Markt. Wir zeigen wie. 

Verkaufsmanagement und Erfolg im Verkauf n

Wahl der Absatzkanäle heute und morgen n

Wie der Verkaufsprozess aufzubauen ist n

Gekonntes Key Account Management n

Internet als Vertriebskanal n

 
Digital Marketing und Social Media 
Im digitalen Zeitalter entstehen neue Möglichkeiten mit 
Kunden und weiteren Stakeholdern zu interagieren. Wir 
zeigen wie man die passenden Instrumente einsetzt. 

Online Marketing Strategie n

Branding, Content und Kundenbindung n

Absatz und Erfolgsmessung n

Customer Journey n

Multichannel Managementn

Daten 
 
 
B8722          1. Teil:   27.06. – 01.07. 2022  St. Gallen 
                   2. Teil:   04. – 07.07. 2022       Zürich 
                   3. Teil:   05. – 08.09. 2022       St. Gallen 
                   4. Teil:   21. – 23.11. 2022       Wildhaus/St. Gallen 

B8732          1. Teil:   12. – 16.09. 2022       St. Gallen 
                   2. Teil:   07. – 10.11. 2022       St. Gallen 
                   3. Teil:   21. – 23.11. 2022       Wildhaus/St. Gallen 
                   4. Teil:   12. – 15.12. 2022       Köln 

B8742          1. Teil:   12. – 16.12. 2022       Frankfurt 
                   2. Teil:   27.02. – 02.03. 2023  St. Gallen 
                   3. Teil:   27. – 30.03. 2023       Frankfurt 
                   4. Teil:   17. – 19.04. 2023       Brunnen/Luzern 

B8713          1. Teil:   06. – 10.03. 2023       St. Gallen 
                   2. Teil:   12. – 15.06. 2023       St. Gallen 
                   3. Teil:   03. – 06.07. 2023       Brunnen/Luzern 
                   4. Teil:   20. – 22.11. 2023       Wildhaus/St. Gallen 

Seminardauer:    16 Tage 
Seminargebühr: EUR 11.600.– | CHF 11.900.– 
Anmeldung: www.bostonprograms.com/b87  

oder mit Anmeldekarte hinten 
 
Auf Wunsch können Sie die Teile individuell kombinieren: Zum 
Beispiel 1. und 2. Teil im Sommer und 3. und 4. Teil im Herbst 
oder Folgejahr. 
 
INHOUSE  DURCHFÜHRUNGEN 

Für firmeninterne Durchführungen – auf Wunsch auch massge-
schneidert – können Sie uns gerne unter +41(0)43 499 40 20 
oder projects@bostonprograms.com  kontaktieren.  
Wir führen unsere Veranstaltungen weltweit durch.
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Strategisches Vertriebsmanagement

Das 2-teilige Programm vermittelt die Schlüsselprin-
zipien eines auf Kundennutzen ausgerichteten strate -
gischen Vertriebsmanagements und zeigt, wie Sie im 
Verkauf noch bessere Ergebnisse erzielen. 4 + 4 Tage. 

 
 
KONZEPT 
 
Das wirtschaftliche Umfeld ist gekennzeichnet durch dauerhaft 
hohen Preisdruck, immer härteren Wettbewerb und gleich -
zeitig wachsende Kundenansprüche. Dauerhaft erfolgreiche 
Unternehmen haben daher Führungskräfte, die umfassenden 
Kontakt zum Markt suchen und dieses Wissen bei der strate-
gischen Ausrichtung des Unternehmens einbringen können.  
Damit dies nahtlos möglich ist, müssen Führungskräfte und 
Manager das System des Strategischen Managements und 
die zentralen Elemente des Vertriebs verstehen.  
Teil 1 des Programms besteht daher aus einem Strategie-
Seminar. Die darin vermittelten Themen zu strategischem 
Denken, Wettbewerbsvorteilen und Kundennutzen stellen das 
Vertriebsmanagement dar. Es sind jene Vorgaben und Weichen-
stellungen, welche die Basis für Vertriebskonzepte und die täg-
liche Arbeit mit Kunden und Absatzpartnern am Markt darstel-
len. Letzendlich lässt sich der Erfolg von Strategien nur am Ver-
kaufspunkt messen, dort wird umgesetzt, was in Strategie und 
Marketing ausgeheckt und in der Technik und Produktion erstellt 
wird. Stockt der Vertrieb, kommt das ganze Unternehmen in 
Schwierigkeiten. Ein wirkungsvoller Verkauf und Vertrieb ent-
scheidet somit über das Wohlergehen des Unternehmens. Teil 2 
beschäftigt sich daher mit der «Managementaufgabe Vertrieb». 
 
 
ZIELGRUPPE 
 

Verkaufsleiter, Vertriebsleiter, Key Account Verantwort liche n

Führungskräfte, Praktiker und Spezialisten aus markt- und n

kunden nahen Bereichen 
Geschäftsführer und Unternehmer, die sich vermehrt mit n

Strategie- und Vertriebsfragen auseinandersetzen wollen 
 
 
AUFBAU 
 
Teil 1: Strategisches Management. Der konzeptionelle 

Oberbau für den Verkauf. 4 Tage. 
Teil 2: Vertriebsmanagement: Vom Konzept zu Verkaufs -

erfolg. 4 Tage. 
 
 
THEMENSCHWERPUNKTE 
 
Das erfolgreiche Unternehmen 

Gesamtperspektive Erfolg n

Rolle des Verkaufs im ganzheitlichen Management n

 
Kundennutzen als Daseinsberechtigung des Unternehmens 

Marktposition halten, pflegen, ausbauen n

Innovation und neue Geschäftsmodelle n

Die Strategie für Erfolg im laufenden Geschäft 
Erfolgs-Strategien im laufenden Geschäft n

Erfolgs-Strategien für das Geschäft der Zukunft n

 
Der Prozess des Strategie-Designs 

Strategie-Optionen erarbeiten und bewerten n

Interessen des Verkaufs in den Strategieprozess einbringen n

Die bestmögliche Strategie erarbeiten  n

 
Verkaufs- und Vertriebsmanagement 

Von der Strategie zum Verkaufs-Konzept n

Überführung strategischer Ziele in Ziele zu Marktanteil, n

Umsatz, Ergebnis 
 
Vertriebskanal-Management 

Bestehende Kanäle optimieren, neue aufbauen n

Gestaltung wirkungsvoller Verkaufsprozesse n

Multi-Channel Vertrieb n

 
Führen der Verkaufsorganisation 

Strategiekonformer Einsatz der Ressourcen im Verkauf n

Die richtigen Anreize schaffen n

Kompetenzen für Verkaufserfolg erweitern n

 
Langfristige Kundenbeziehungen aufbauen 

Theorie und Praxis des Account Managements n

Das Kundenverhalten der Zukunftn

Daten 
 
 
B2622          1. Teil:   20. – 23.06. 2022       Luzern 
                   2. Teil:   04. – 07.07. 2022       Zürich 

B2632          1. Teil:   20. – 23.06. 2022       Luzern 
                   2. Teil:   07. – 10.11. 2022       St. Gallen 

B2642          1. Teil:   12. – 15.09. 2022       Brunnen/Luzern 
                   2. Teil:   07. – 10.11. 2022       St. Gallen 

B2652          1. Teil:   26. – 29.09. 2022       Online 
                   2. Teil:   12. – 15.12. 2022       Online 

B2662          1. Teil:   28.11. – 01.12. 2022  Berlin 
                   2. Teil:   12. – 15.12. 2022       Online 

B2672          1. Teil:   28.11. – 01.12. 2022  Berlin 
                   2. Teil:   27. – 30.03. 2023       Frankfurt 

B2613          1. Teil:   06. – 09.02. 2023       Davos 
                   2. Teil:   27. – 30.03. 2023       Frankfurt 

B2623          1. Teil:   06. – 09.02. 2023       Davos 
                   2. Teil:   03. – 06.07. 2023       Brunnen/Luzern 

B2633          1. Teil:   22. – 25.05. 2023       Stuttgart 
                   2. Teil:   03. – 06.07. 2023       Brunnen/Luzern 

Seminardauer:    8 Tage 
Seminargebühr:  EUR 8.700.– I CHF 8.900.– 
Anmeldung: www.bostonprograms.com/b26  

oder mit Anmeldekarte hinten

WACHSTUM, 
MARKTDURCHDRINGUNG, 
SALES
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Finanzkompetenz für Führungskräfte

«Sehr anschaulich und lehrreich: direkte 
 Anwendbarkeit führt zu sehr grossem Nutzen.» 

B.W., AbbVie Deutschland GmbH & Co.KG 
 
«Ausgezeichnet, sehr praxisorientiert. Viele Aha-
Erlebnisse für die tägliche Arbeit.» 

Viola Braun, M Assist GmbH 
 
«Vielen Dank für die interessante Tage. Es war  
für mich wichtig und hilfreich diese finanzielle 
Themen an praktischen Beispielen zu rechnen.» 

S.W., Lufthansa  AirPlus Servicekarten GmbH 
 

Von Kennzahlenanalyse bis Investitionsentscheidung: 
Führungskräfte, Nachwuchskräfte und Fachkräfte 
aller Bereiche lernen in diesem 4-tägigen Seminar 
Zusammenhänge und Instrumente der finanziellen 
Führung kennen, verstehen und zu nutzen.  
 
KONZEPT 
 
Kompetenz in Themen der finanziellen Führung gehört zu den 
unverzichtbaren Kernbereichen resultatorientierten Manage-
ments. Sie erfordert allerdings weit mehr und vor allem anderes 
als die Fähigkeit zur korrekten Anwendung von Buchungssät-
zen: Erst die umfassende Kenntnis und ein solides Verständnis 
finanzwirtschaftlicher Instrumente und Analysen ermöglichen 
einen verantwortlichen Umgang mit finanziellen Themen. 
Planung und Budgetierung, Kostenrechnung, Kennzahlenana-
lyse oder die Erstellung von Wirtschaftlichkeitsrechnungen: nur 
wer mit diesen Dingen hinreichend vertraut ist, kann an not-
wendigen Entscheidungsprozessen im Finanzbereich produktiv 
mitwirken. Dieses 4-tägige Seminar zeigt Führungskräften, 
Nachwuchskräften und Spezialisten aus allen Bereichen, wie 
man diese Aufgaben erfolgreich bewältigt und schafft eine aus-
baufähige Kompetenz-Grundlage, die es den Teilnehmenden 
ermöglicht, finanzielle Ergebnisse mit wachsender Verantwor-
tung sogar zunehmend selbst zu steuern.  
 
 
ZIELGRUPPE 
 

Führungskräfte, Profit Center-Verantwortliche, Manager, n

Bereichs- und Abteilungsleiter(innen), die nur geringe 
Kenntnisse im Finanz- und Rechnungswesen haben oder 
ein Update wünschen 
Nachwuchskräfte und Fachkräfte aus allen Bereichen, die n

im Rahmen von Planung, Budgetierung, Investitionen oder 
Controlling vermehrt selbst finanzielle Überlegungen 
anstellen, Entscheidungen treffen und vertreten müssen 
Techniker, Naturwissenschaftler, Juristen, Ingenieure, HR-n

Spezialisten u. a., die die wichtigsten Zusammenhänge der 
finanziellen Unternehmensführung überblicken wollen 

 
 
THEMENSCHWERPUNKTE 
 
Die finanzielle Führung 

Wie funktioniert finanzielle Unternehmensführung, wie das n

Rechnungswesen? Aufgaben und Zusammenhänge 
Von der Erfolgsrechnung über die Bilanz zur Cash Flow n

Rechnung: Instrumente und Methoden im Überblick 
Finanzierung, Finanzierungsarten n

 
Finanzielle Ziele verstehen, Umgang mit Kennzahlen 

Finanzielle Zielvorgaben von oben und wie man sie umsetzt n

Wichtige Kennzahlen n

 
Investitionen 

Wirtschaftlichkeitsrechnungen n

Investitionsentscheidungen n

Planung und Budgetierung 
Die konzeptionelle Basis von Planung und Budgetierung n

Aufbau erfolgsorientierter Planung und Budgetierung n

Umsatz-, Gewinn- und Cash-Flow-Ziele n

 
Kostenmanagement 

Kostenstrukturen und Kostenarten n

Deckungsbeitragsrechnung n

Kalkulation und Preisfindung n

 
Controlling 

Kennzahlen-Systeme zur Steuerung n

Controlling-Berichte verstehen und richtig auswerten n

 
Business-Plan 

Die Struktur eines professionellen Business-Plans n

Die Plausibilität der eigenen Planung prüfen und belegenn

Daten 
 
 
SEMINARSPRACHE DEUTSCH 
B0822          04. – 07.07. 2022                    St. Gallen 

B0832          19. – 22.09. 2022                    St. Gallen 

B0842          10. – 13.10. 2022                    Online 

B0852          07. – 10.11. 2022                    Stuttgart 

B0813          13. – 16.03. 2023                    St. Gallen 

B0823          27. – 30.03. 2023                    Köln 

B0833          26. – 29.06. 2023                    St. Gallen 

 
SEMINARSPRACHE ENGLISCH 
B0832-E      26. – 29.09. 2022                    Luzern 

B0842-E      21. – 24.11. 2022                    München 

B0813-E      24. – 27.04. 2023                    Frankfurt 

Seminardauer:    4 Tage 
Seminargebühr:  EUR 3.800.– | CHF 3.900.– 
Anmeldung: www.bostonprograms.com/b08  

oder mit Anmeldekarte hinten 
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Finanzmanagement für Executives

Wirkungsvolle finanzielle Steuerung ist ein integraler 
Bestandteil resultatorientierten Managements. 
 Führungskräfte mit Ergebnisverantwortung aus allen 
Bereichen erweitern und vertiefen in diesem 4-tägigen 
Seminar ihr finanzwirtschaftliches Wissen. 
 
 
KONZEPT 
 
Dieses 4-tägige Seminar richtet sich an Führungskräfte mit 
Ergebnisverantwortung für Unternehmen, Bereiche, 
Geschäfts felder, Business Units oder Profit Centers. Denn 
diese tragen die  Verantwortung für das Finanzmanagement. 
Und treffen Entscheidungen, die massgeblich das finan zielle 
Wohlergehen und die unternehmerische Stabilität bestimmen. 
Das Seminar zeigt, wie die finanzielle Führungsaufgabe wahr-
zunehmen ist, um exzellente finanzielle Resultate und 
gesunde Cashflows zu bewirken. 
 
 
ZIELGRUPPE 
 

Executives, General Manager, Unternehmer n

Geschäftsführer, Mitglieder der Geschäftsleitung n

C-Level Führungskräfte n

Leiter/innen von bedeutenden Bereichen, Business Units, n

Profit Centers 
Führungskräfte, die auf eine Schlüsselposition mit n

 Ergebnisverantwortung vorbereitet werden sollen 
 
 
THEMENSCHWERPUNKTE 
 
Die finanzielle Führungsaufgabe im Überblick 

Finanzanalyse, Bilanz und Erfolgsrechnung n

Gewinn- und Kostenmanagement n

Liquidität und Rentabilität n

Finanzielle Wertschaffung, Steigerung des n

 Unternehmenswerts 
Controlling n

Finanzmanagement und neue Trends: Digitale n

 Geschäftsmodelle, Blockchain u.v.m. 
 
Finanzielle Zielsetzung 

Wie ehrgeizige, aber aus Geschäfts- und Marktlogik abge-n

leitete Gewinnziele festgelegt werden 
Wie überdurchschnittliches Unternehmens-Ergebnis n

bereits mit der richtigen Gewinnplanung beginnt 
Wie Unternehmenswert berechnet wird n

 
Kapitaleinsatz 

Kapitaleinsatz als «Rendite-Killer» n

Kapitaleinsatz als strategischer Wettbewerbsvorteil n

Bestimmen der richtigen Wertschöpfungs-Tiefe n

In- oder Outsourcing? n

Kostenvariabilisierung durch Konzentration auf  n

Kern-Funktionen 
 

Kapitalkosten, moderne Finanzierung 
Die Kosten des Kapitals senken n

Moderne Formen der Finanzierung n

Eigen- oder Fremdfinanzierung? n

Die Logik des Kapitalmarktes n

Verhandeln mit Banken n

Ratingentscheidungen verstehen n

 
Investitionen und finanzielle Entscheidungen 

Entscheidungskriterien n

Steigende Kapitalintensität als Gefahr für Renditeziele n

Investieren, wo nötig n

Make-or-buy: Das Optimum an Wertschöpfungs-Tiefe n

 
Liquiditätssteuerung, Working Capital Management 

Vorsicht Liquiditätsfalle! n

Wie viel Liquiditätsreserve sein muss n

Instrumente zur Liquiditätssteuerung n

Working Capital Management n

 
Steigerung des Unternehmenswerts 

Einflussfaktoren auf Rendite und Unternehmenswert n

Hebel zur Ergebnissteuerung n

Massnahmen zur Ergebnisverbesserung n

Cash Flow-Ziele erreichen n

Verlustquellen beseitigen n

Ungenutzte Ergebnisverbesserungs-Potenziale nutzen n

Zementierte Fixkosten als Verlust an Flexibilität n

Unternehmenswert, Digitalisierung und Industrie 4.0 n

 
Rentables Wachstum 

Die minimal nötige Grösse überschreiten n

Wachstum in wachsenden Märkten n

Wachstum in stagnierenden Märkten n

Rentables Wachstum: wie vorgehen? n

 
Das Design der Kostenstrukturen 

Die zulässigen Kosten bestimmen n

Das vom Markt her vertretbare Kostenkonzept designen n

Den auf die Schwankungslogik des Geschäfts abgestimm -n

ten Break even Punkt vorgeben 
Kostenführerschaft anstreben: ja oder nein? n

Standortentscheidungen n

 
Zukäufe, Mergers & Acquisitions 

Unternehmen und Unternehmensteile zukaufen n

Zukauf von Marktanteil n

Zukauf von Grösse, wirklichen oder vermeintlichen n

 Synergien und Erfahrungseffekten 
Einkauf in neue Geschäfte und neue Kernkompetenzen n

Bewertung, Due Diligence n

 
Restrukturierung und Portfolio-Bereinigung 

Die Notwendigkeit zur Restrukturierung frühzeitig erkennen n

Rentable und unrentable Geschäfte erkennen n

Lebensfähige Unternehmensteile sichern n

Nicht lebensfähige Unternehmensteile abspalten n

Ein tragfähiges Restrukturierungs-Konzept entwickeln n

Unternehmens-Portfolio und Portfolio-Bereinigung n

www.bostonprograms.com
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 «Sehr kurzweilig und hochinteressant. Sehr 

hohes Niveau.» 

Ralf Liedtke, Hydro Extrusion Deutschland GmbH 

 

 «Überragend» Sandra Freimuth,  

Hauck & Aufhäuser Privatbankiers AG 

 

«Jeder Executive sollte dieses Finanzmanagement 

Seminar gemacht haben. Super Überblick, viele 

aktuelle Beispiele und ausgeprägte, spannende 

Diskussionen.» 

Josef Fiala, ASFINAG Service GmbH 

 

«Ausgezeichnet und praxisnah. Trainer top und 

hervorragend abgestimmt.» 

Nicole Reising, Metzler Asset Management GmbH 

 

«Super praxisorientiert!» 

Roland Keller, Robert Bosch (Pty) Ltd. 

 

«Treffende Inhalte vorgetragen mit extremer 

Praxis-Relevanz und lebhaft präsentiert anhand 

von ‹Life-Beispielen›. Sehr gute Dozenten.» 

Michael Schreyögg, MTU Aero Engines AG 

 

«Relevant. Erstaunlich praxisbezogen. Sehr guter 

Mix aus Theorie und Praxisbeispielen.» 

Malte C. Blumenthal,  

CTS EVENTIM AG & Co. KGaA 

 

«Sehr gute Auffrischung von bestehenden Kennt-

nissen. Sehr guter Praxisbezug.» 

Torsten Wunderlich, Flughafen Hamburg GmbH 
 

Sanierung und Turnaround 
Die Sanierungsfähigkeit belegen n

Das Sanierungs-Konzept n

Den Turnaround schaffen n

 
Steuerung und Planung 

Was ist zu steuern, um die finanzielle Führung effektiv n

wahrnehmen zu können? 
Welche Controlling-Instrumente sind dafür nötig und zeigen n

sie Abweichungen rechtzeitig auf? 
 
Führen mit Kennzahlen 

Welche Kennzahlen erlauben eine Reduktion der n

 finanziellen Führungsaufgabe auf das Wesentliche? 
Was beinhaltet ein «fact book» als komprimiertes Control-n

ling-Instrument? 
Geschäftsmodelle mit Kennzahlen bewertenn

Daten 
 
 
SEMINARSPRACHE DEUTSCH 

B8222          12. – 15.09. 2022                    Luzern 

B8232          22. – 25.11. 2022                    Online 

B8242          12. – 15.12. 2022                    Köln 

B8213          24. – 27.04. 2023                    Luzern 

Seminardauer:    4 Tage 
Seminargebühr:  EUR 4.800.– | CHF 4.900.– 
Anmeldung: www.bostonprograms.com/b82  

oder mit Anmeldekarte hinten 
 
 
SEMINARSPRACHE ENGLISCH 

B8222-E      09. – 12.05. 2022                    St. Gallen 

B8232-E      26. – 29.09. 2022                    Online 

B8242-E      17. – 20.10. 2022                    Luzerne 

B8213-E      18. – 22.06. 2023                    Brunnen/Luzern 

Seminardauer:    4 Tage 
Seminargebühr:  EUR 4.800.– | CHF 4.900.– 
Anmeldung: www.bostonprograms.com/b82  

oder mit Anmeldekarte hinten 
 
 
INHOUSE  DURCHFÜHRUNGEN 

Für firmeninterne Durchführungen – auf Wunsch auch mass-
geschneidert – können Sie uns gerne unter +41(0)43 499 40 20 
oder projects@bostonprograms.com  kontaktieren.  
Wir führen unsere Veranstaltungen weltweit durch.
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Controlling in der Praxis

Controlling gehört zu den Aufgaben einer Führungskraft 
– unabhängig davon, ob sie durch einen Controller 
unterstützt wird oder nicht. Es schafft Transparenz 
und sichert gute Ergebnisse. Neustes Wissen zum 
modernen Controlling und ein griffiges Controlling-
Instrumentarium vermittelt dieses 3-tägige Seminar. 
 
 
KONZEPT 
 
Wer sich als Führungskraft für den Erfolg des Unterneh-
mens engagiert, plant ehrgeizig, budgetiert optimistisch 
und anspruchsvoll. Um zu sehen, ob die Zielerreichung 
gelingen wird, braucht es Daten und Auswertungen aus 
dem Bereich des Controlling. Diese muss man verstehen, 
interpretieren und in geeignete Anpassungs-Massnahmen 
überführen. Zugleich sollen dabei auch latente Risiken 
im Auge behalten und Chancen erkannt und genutzt 
werden. 
Dieses 3-tägige Seminar der Boston Business School 
 vermittelt Führungs- und Fachkräften auf praxisorientierte 
Weise die Aufgaben, Zielsetzungen und Instrumente des 
modernen Controllings. 
 
 
ZIELGRUPPE 
 

Geschäftsführer, Leiter von Bereichen und Abteilungen n

Führungskräfte und Manager ausserhalb des Finanz -n

bereichs, die ein vertieftes Controlling-Verständnis 
 benötigen 
Nachrückende Leistungsträger, die sich auf eine Tätigkeit n

mit Ergebnis verantwortung vorbereiten 
 
 
THEMEN 
 
Moderne finanzielle Steuerung und Controlling 

Controlling als Steuerungs- und Führungsinstrument n

Methoden und Wirkungsmechanismen im Überblick n

Planung und Budgetierung als Ausgangspunkt n

Die wichtigsten Kennzahlen und Controlling-Inhalte n

 
Die eigene Controlling-Aufgabe 

Controlling als Problemlösungsansatz n

Controlling im Rahmen eines integrativen Management-n

Ansatzes 
Das betriebliche Rechnungswesen aus Management-Sicht n

Anforderungen und Wünsche an die Finanz- und Control-n

ling-Abteilung: wie definiert man sie? 
 
Strategisches Controlling  

Strategisch relevante Grössen: wie bestimmt und steuert n

man sie? 
 Investitionsmanagement n

Gap Analyse, Produktlebenszyklus-Analyse, Target Costing n

und andere Instrumente 
Gekonntes Benchmarking: wie geht das? n

Kontinuierliches «Scanning» und «Monitoring» der strategi-n

schen Prämissen und Resultate 
Corporate Governance und Risiko-Management n

 
Operatives Controlling 

Welche Planungsverfahren gibt es? n

Budgetabweichungen: wie erkennt man sie frühzeitig? n

Vorsorge: Wie sichert man sich gegen negative n

 «Überraschungen» ab? 
Kosten- und Leistungsrechnung n

 
Rasche Reaktion bei Abweichungen 

Rechtzeitige Vorsorge mit Negativ-Szenarien und n

 Krisenplänen 
So richtet man ein Frühwarnsystem ein n

Kennzahlen-Systeme und wie sie genutzt werden n

 
Modernes Berichtswesen und Reporting 

Management-Informations-Systeme: was müssen sie n

leisten? 
So stellt man Transparenz her n

Balanced Scorecard und andere Controlling-Tools n

 
Value-Management 

Die Steuerung des Unternehmenswerts n

Werttreiber: so bestimmt und nutzt man sie n

Gewinnhebel identifizieren und einsetzenn

Daten 
 
 
B8412          03. – 05.05. 2022                    Horn/Bodensee 

B8422          29. – 31.08. 2022                    Brunnen/Luzern 

B8432          14. – 16.11. 2022                    Online 

B8442          12. – 14.12. 2022                    Köln 

B8413          03. – 05.05. 2023                    Zürich 

Seminardauer:    3 Tage 
Seminargebühr:  EUR 3.800.– I CHF 3.900.– 
Anmeldung: www.bostonprograms.com/b84 

oder mit Anmeldekarte hinten 
 
 
INHOUSE  DURCHFÜHRUNGEN 

Für firmeninterne Durchführungen – auf Wunsch auch mass-
geschneidert – können Sie uns gerne unter +41(0)43 499 40 20 
oder projects@bostonprograms.com  kontaktieren.  
Wir führen unsere Veranstaltungen weltweit durch.
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Dieses Finanzprogramm führt in nur 7 Tagen durch 
die Hauptgebiete der betrieblichen Finanzwirtschaft 
und des Controllings. Aktuell, interaktiv und mit 
vielen Übungen. 

 
 
KONZEPT 
 
Führungskräfte, Spezialisten und Nachwuchskräfte benöti-
gen heute ein umfassendes Verständnis zu Fragen der finan-
ziellen Führung, des Rechnungswesens und des Controllings. 
Ohne selbst Finanzexperten zu sein, müssen sie finanzielle 
Entscheidungsprozesse verstehen, mit zunehmender Verant-
wortung sogar selbst steuern. Wir zeigen wie. 
 
 
ZIELGRUPPE  
 

Führungskräfte ausserhalb des Finanzbereichs, die heute n

oder in naher Zukunft die Verantwortung für Ergebnis-, 
Kosten-, Deckungsbeitrags- oder Renditeziele tragen  
Geschäftsführer, Leiter/innen von Profit Centers, Business n

Units, Bereichen oder Hauptabteilungen ohne vertiefte 
Kenntnisse der finanziellen Führung, die eine kompakte 
Weiterbildung suchen  
Fachkräfte, Projektleiter und Praktiker aus allen Bereichen, n

die ihre Kompetenz in den wichtigsten Kernthemen des 
Finanz- und Rechnungswesens steigern wollen 
Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter aus technischen und n

sonstigen nicht-kaufmännischen Berufen wie Naturwissen-
schaftler, Juristen, Ingenieure, Pädagogen u. a.  

 
 
THEMENSCHWERPUNKTE  
 
Die finanzielle Unternehmensführung im Überblick  

Was Führungskräfte bei der Steuerung finanzieller Aspekte n

wissen müssen  
Zusammenhänge, Systematik, Überblick  n

Finanzielle Ziele setzen, die wichtigsten Kennzahlen  n

Das finanzielle Instrumentarium, Methoden zur Steuerung n

Grundlagen des Rechnungswesens  n

 
Bilanzen, Erfolgsrechnung und Management-Reports 

Geschäftsberichte und Management-Reports lesen und n

verstehen 
Was kann man aus Bilanz und GuV herauslesen? n

Widersprüche erkennen n

 
Planung und Budgetierung 

Aufbau einer griffigen Planung  n

Budget und Strategie abstimmen n

Einen Business-Plan erstellen  n

 
Investitions- und Wirtschaftlichkeitsberechnungen  

Investitionen berechnen, begründen  n

Pay-back-Periode  n

Darstellung der Wirtschaftlichkeit n

Kalkulation, Kosten, Gewinnplanung  
Methoden der Kalkulation  n

Moderne Kostenrechnung  n

Kostenplanung, Kostenkontrolle  n

Gewinnplanung  n

 
Finanzierung und Finanzplanung  

Finanz- und Kapitalbedarf erkennen  n

Klassische und moderne Formen der Finanzierung n

Business Pläne erstellen n

Finanzplanung in der Praxis n

 
Finanzielle Ziele erreichen, Ressourcen-Allokation  

Knappe Mittel optimal einsetzen  n

Input-Output-Optimierung, den Unternehmenswert steigern  n

Strategiegerechter Ressourcen-Einsatz  n

 
Controlling als Führungsaufgabe  

Moderne Steuerungs- und Kontrollsysteme  n

Strategisches Controlling n

Operatives Controlling  n

Umgang mit Abweichungenn

Intensiv-Programm finanzielle Führung 
& Controlling

Daten 
 
 
B4832          1. Teil:   04. – 07.07. 2022       St. Gallen 
                   2. Teil:   29. – 31.08. 2022       Brunnen/Luzern 

B4842          1. Teil:   19. – 22.09. 2022       St. Gallen 
                   2. Teil:   14. – 16.11. 2022       Online 

B4852          1. Teil:   19. – 22.09. 2022       St. Gallen 
                   2. Teil:   12. – 14.12. 2022       Köln 

B4862          1. Teil:   10. – 13.10. 2022       Online 
                   2. Teil:   14. – 16.11. 2022       Online 

B4872          1. Teil:   07. – 10.11. 2022       Stuttgart 
                   2. Teil:   12. – 14.12. 2022       Köln 

B4882          1. Teil:   07. – 10.11. 2022       Stuttgart 
                   2. Teil:   03. – 05.05. 2023       Zürich 

B4823          1. Teil:   13. – 16.03. 2023       St. Gallen 
                   2. Teil:   03. – 05.05. 2023       Zürich 

Seminardauer:    7 Tage 
Seminargebühr:  EUR 6.800.– I CHF 6.900.–  
Anmeldung: www.bostonprograms.com/b48  

oder mit Anmeldekarte hinten



32

Mini-MBA Programm in finanzieller 
Führung

Welche Kenntnisse der finanziellen Führung benötigt 
eine Führungs- oder Nachwuchskraft, um die finan-
ziellen Konsequenzen des eigenen Handelns im 
Unternehmen zu verstehen? Welche Fähigkeiten zu 
Fragen des Controllings sind Voraussetzung für einen 
beruflichen Aufstieg? Und welche Instrumente und 
Methoden müssen beherrscht und eingesetzt 
werden, um wichtige finanzielle Ziele  erreichen zu 
können? 15 Tage in 4 Teilen. Mit Abschlussfallstudie. 

 
 
KONZEPT 
 
Wer das «Mini-MBA Programm in finanzieller Führung» bucht, 
will die eigene Kompetenz in Fragen der finanziellen Führung 
steigern und will wissen, wie finanzielle Ziele erreicht werden 
können: Ziele wie Gewinne steigern, Kosten senken, Deckungs -
beiträge steigern, präzise budgetieren und Budgets errei-
chen. Aber auch Ziele wie Kapitaleinsatz verringern und nicht 
ausweiten, Cash Flow, EBIT, ROS und Rendite verbessern. 
Und natürlich soll ein solides Fundament gelegt werden: die 
Bedeutung der wichtigsten Kennzahlen, Budgetierung, Inves-
titionsrechnungen, Finanzierung, M&A etc. 
Das 4-teilige Programm bezweckt, genau diese Fähigkeiten 
und Kompetenzen zu entwickeln. Wenn Sie heute schon die 
Verantwortung für Ergebnis-, Kosten-,  Deckungsbeitrags- 
oder Renditeziele tragen, so vertiefen Sie die dafür nötigen 
konzeptionellen Voraussetzungen. Wenn Sie eine solche 
 Verantwortung in naher Zukunft anstreben, so erhalten Sie 
die dafür erforderlichen Fähigkeiten und Kompetenzen. 
 
 
ZIELGRUPPE 
 

Funktional tätige Führungs- und Nachwuchskräfte, die n

 systematisch modernes Wissen zur finanziellen Führung 
erarbeiten und vertiefen wollen 
Leiter/innen von Profit Centers, Business Units,  Bereichen n

oder Abteilungen ohne vertiefte Kenntnisse der finanziellen 
Führung, die finanzielle Konsequenzen ihrer Entscheidun-
gen erkennen  wollen 
Führungskräfte, die heute oder in naher Zukunft die Verant-n

wortung für Ergebnis-, Kosten-, Deckungsbeitrags- oder 
Renditeziele tragen 
Fachkräfte, Manager und Praktiker aus allen Bereichen, die n

eine strukturierte und systematische Weiterbildung im 
Finanzmanagement absolvieren möchten 
Nicht-Betriebswirte wie Ingenieure, Techniker, Juristen, n

Pädagogen, Biologen, Chemiker, Einkäufer, Service-Verant-
wortliche, die sich in kurzer Zeit Grundkenntnisse zu den 
Themen finanzielle Führung, Ergebnissteuerung, Business 
Plänen und Controlling aneignen wollen 

 
 
 
 

AUFBAU 
 
Das Programm besteht aus vier Modulen: 
Teil 1 (5 Tage): General Management und Strategie als 

Überbau und für die Gesamtsicht  
Teil 2 (4 Tage): Finanzkompetenz 
Teil 3 (3 Tage): Finanzielle Steuerung und Controlling 
Teil 4 (3 Tage): Mergers & Acquisitions 
Die Reihenfolge der Module kann variieren. 
 
Einige Tage nach Ende des letzten Seminarteils erhalten die 
Teilnehmenden eine ausführliche Fallstudie, die sie selbst-
ständig bearbeiten und in die die Inhalte aller besuchten Pro-
grammteile einfliessen. Diese Abschlussarbeit dokumentiert 
die aktive Teilnahme und erlaubt ein differenziertes Wissens- 
und Leistungs-Feedback. Ihre Bewertung findet im detaillier-
ten Abschlusszertifikat Berücksichtigung. 
 
 
THEMENSCHWERPUNKTE 
 
Teil 1: General Management und Strategie 
Die wesentlichsten Management- und Strategiekonzepte 
werden in intensiver, verständlicher Form dargelegt, um die 
Gesamtzusammenhänge und den Beitrag vom Finanzma-
nagement zum Unternehmenserfolg aufzuzeigen. So lernen 
Sie, das Unternehmen als integriertes Ganzes zu verstehen. 

General Management in der Praxis n

Die zentralen Elemente strategischer Konzepte für n

 klassische und digitale Märkte 
Geschäftsmodelle in der digitalen Welt n

Die wesentlichen finanzwirtschaftlichen Grössen n

Führung und Führungsaufgaben n

 
 
Teil 2 und 3: Finanzielle Führung und Steuerung 
Grundlagen der finanziellen Führung 

Überblick über das Finanz- und Rechnungswesen n

Zusammenhänge zwischen Markt, Kundenutzen, Preis -n

empfindlichkeit 
Die wichtigsten Kennzahlen n

Kosten, Kalkulation und Preisbildung n

Instrumente und Methoden der finanziellen Führung n

 
Planung und Budgetierung 

Aufbau und Inhalt einer wirkungsvollen Jahresplanung n

Überdurchschnittlicher Erfolg beginnt mit einer präzisen n

Planung 
Wer keine Gewinne plant, wird auch keine erzielen n

Das Budgetierungs-System verstehen n

Ein ehrgeiziges, aber realisierbares Budget erstellen n

 
Kosten und Kostenmanagement 

Kostenplanung und Kostenkontrolle n

Kosten- und Leistungsverrechnung n

Deckungsbeitragsrechnung n

Prozesskosten n

Instrumente, um Kosten zu senken n

Aktives Kostenmanagement n

www.bostonprograms.com
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FINANZIELLE FÜHRUNG, EBIT 
& UNTERNEHMENSWERT

Finanzierungsbedarf und Liquiditätssteuerung 
Finanzbedarf: Entstehung und Darstellung n

Kosten des Kapitals n

Liquidität und Working Capital Management n

 
Investitions- und Wirtschaftlichkeitsberechnung 

Die Planung von Investitionen n

Methoden der Investitionsrechnung n

Wirtschaftlichkeits-Berechnung n

 
Management-Erfolgsrechnung 

Die zentralen Kennzahlen zur Steuerung finanzieller Sach-n

verhalte 
Moderne Steuerungs- und Kontrollsysteme n

Die Management-Erfolgsrechnung als  Führungsinstrument n

 
Aufbau und Inhalt eines Business Plans 

Geschäftsideen gibt es viele, daraus ein Geschäft zu n

machen, ist die Aufgabe 
Inhalt und Aufbau eines professionellen Business-Plans n

 
Finanzierung, Finanzierungssstrategie 

Unternehmensstrategie und Finanzierung n

Finanzierungsarten n

Die Finanzierungsstrategie n

Wachstum finanzieren n

 
Controlling 

Controlling-Inhalte n

Instrumente des Controllings n

Abweichungen frühzeitig erkennen n

Richtige und rasche Reaktion auf Abweichungen n

 
Erfolgssteuerung dank Gewinn-Management 

Was tun, wenn die Ergebnisse nicht zufrieden stellen? n

Wie vorgehen, um möglichst schnell eine Ertragsverbesse-n

rung zu bewirken? 
Welche Programme lancieren, um Erfolg, Cash Flow, ROS, n

EBITDA oder ROE zu steigern? 
Wie vorsorgen, um eine erfreuliche Ertragslage abzusi-n

chern? 
 
Teil 4: Mergers & Acquisitions in der Praxis 

M&A – das Handwerk n

Takeover, Finanzbeteiligung oder strategische Beteiligung n

Die eigenen Interessen, das Interesse der Verkäufer n

Attraktive Übernahmekandidaten ermitteln n

Ablauf einer M&A Transaktion n

Due Dilligence n

Verhandeln: Auktion oder ausgehandelter Deal? n

Post Merger Integration n

Erfolgreich zugekauft: Was nun? n

Die typischen Fehler und Probleme in der Praxis n

 
Teilnehmerspezifische Vertiefung 
Die Teilnehmerinnen und Teilnehmer haben die Möglichkeit, 
Themen aus dem eigenen Geschäftsumfeld einzubringen.

Daten 
 
 
B9222          1. Teil:   27.06. – 01.07. 2022  St. Gallen 
                   2. Teil:   04. – 07.07. 2022       St. Gallen 
                   3. Teil:   29. – 31.08. 2022       Brunnen/Luzern 
                   4. Teil:   03. – 05.10. 2022       Zürich 

B9232          1. Teil:   12. – 16.09. 2022       St. Gallen 
                   2. Teil:   19. – 22.09. 2022       St. Gallen 
                   3. Teil:   03. – 05.10. 2022       Zürich 
                   4. Teil:   12. – 14.12. 2022       Köln 

B9242          1. Teil:   12. – 16.09. 2022       St. Gallen 
                   2. Teil:   10. – 13.10. 2022       Online 
                   3. Teil:   14. – 16.11. 2022       Online 
                   4. Teil:   10. – 12.05. 2023       Zürich 

B9252          1. Teil:   12. – 16.12. 2022       Frankfurt 
                   2. Teil:   13. – 16.03. 2023       St. Gallen 
                   3. Teil:   03. – 05.05. 2023       Zürich 
                   4. Teil:   10. – 12.05. 2023       Zürich 

B9213          1. Teil:   06. – 10.03. 2023       St. Gallen 
                   2. Teil:   13. – 16.03. 2023       St. Gallen 
                   3. Teil:   03. – 05.05. 2023       Zürich 
                   4. Teil:   10. – 12.05. 2023       Zürich 

Seminardauer:    15 Tage 
Seminargebühr:  EUR 11.600.– I CHF 11.900.–  
Anmeldung: www.bostonprograms.com/92 

oder mit Anmeldekarte hinten 
 
Auf Wunsch können Sie die vier Teile individuell kombinieren. 
Zum Beispiel: 1. Teil im Frühjahr, 2. Teil im Sommer und 3. und 
4. Teil im Herbst oder Folgejahr. 
 
 
INHOUSE  DURCHFÜHRUNGEN 

Für firmeninterne Durchführungen – auf Wunsch auch massge-
schneidert – können Sie uns gerne unter +41(0)43 499 40 20 
oder projects@bostonprograms.com  kontaktieren.  
Wir führen unsere Veranstaltungen weltweit durch.
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FINANZIELLE FÜHRUNG, EBIT 
& UNTERNEHMENSWERT

Intern und extern wachsen. Marktanteile in neuen 
Geschäftsmodellen aufbauen oder zukaufen. 3 + 3 Tage. 
 

KONZEPT 
 
Wer anspruchsvolle Wachstumsziele erreichen will, sucht oft 
eine Kombination von zwei Strategien: Wachstum im eigenen 
Kerngeschäft und externes Wachstum durch Zukauf von 
Marktanteil bzw. Einkauf in neue Geschäftsmodelle. Dieses 
Seminar zeigt, wie diese Kombination gelingt. 
 
 
AUFBAU 
 
Teil 1: Wachstums-Strategien für Unternehmen und 

Geschäftsfelder 
Teil 2: Mergers & Acquisitions als Wachstums strategie  
 
 
ZIELGRUPPE 
 

Verwaltungsräte, Vorstände, Mitglieder der GL n

Unternehmer, Geschäftsführer n

Mitglieder des Aufsichtsrats, Beiräte n

Verantwortliche für die Strategische Entwicklung n

Bereichsverantwortliche  n

Leitende aus Stäben, Service-Centers, Zentralbereichen n

 
 
THEMENSCHWERPUNKTE 
 
Resultate, Zielpyramide und strategisches Management 

Die normativen Vorgaben von oben n

Die Verankerung von Mission, Werten, Identität und Vision, n

Ethik und gewolltem Verhalten 
Wachstumsziele n

 
Market-Driven Strategies, Market-Driving Strategies und 
Business Development 

Marktchancen und Kundenbedürfnisse als Ausgangspunkt n

erfolgreicher Unternehmensentwicklung 
Branchenregeln und Möglichkeiten für revolutionäre Ansätze n

Die Möglichkeiten der Digitalisierung für neue Geschäfts-n

modelle 
Geschäftsideen, Innovationen und deren methodische n

Erschliessung  
Best Practices im Business Development n

 
Aufbau, Ausbau, Investition, Desinvestition 

Vorgaben zur Strategie der Geschäftsfelder  n

Entscheidung über Wachstum und Innovation  n

Entscheidung über Rückzug, Desinvestition   n

Geschäftsstrategien der Töchter n

 
Kernkompetenzen und Wettbewerbsvorteile 

Die Kernkompetenzen der Zukunft n

In welchen Gebieten wollen wir unserer Konkurrenz n

 dauerhaft überlegen sein? 

Mergers & Acquisitions 
M&A als wichtiges Instrument des Strategischen n

 Managements 
Erfolgsprinzipien beim Zukauf von Unternehmen n

Geschäftsbereiche oder Firmen verkaufen: Wie vorgehen n

Die Fusion als Instrument der Verteidigung und des n

Ausbaus eigener Positionen 
 
Die Strategische Position durch M&A stärken 

Die Eignerstrategie als Basis n

Marktanteile zukaufen, lebensfähig Grösse erreichen n

Dauerhafte Wettbewerbsvorteile dank Marktpräsenz und n

Kostenvorteilen 
Eigene Wachstums-Ziele erreichen n

Fehlende Kompetenzen zukaufen n

Schneller Eintritt in neue Märkte, Länder, Zielgruppen n

Einkauf in neue Technologien n

Einkauf in Digitalisierung, neue Geschäftsmodelle, Internet-n

Business 
Zukauf von Human Skills und einzigartigen Fähigkeiten und n

Ressourcen 
Nutzung grosser Synergien n

 
Ablauf eines Kaufs oder Verkaufs 

Wie ein M&A Projekt vorbereitet und abgewickelt wird n

Aktive Suche nach geeigneten Übernahmekandidaten oder n

potenziellen Käufern 
Due Dilligence, Bewertung, Kaufprozess n

Post-Merger Integration in der Praxisn

Wachstumsstrategien & Wertsteigerung

Daten 
 
 
B1322          1. Teil:   27. – 29.06. 2022       Rottach-Egern 
                   2. Teil:   03. – 05.10. 2022       Zürich 

B1332          1. Teil:   26. – 28.09. 2022       Online 
                   2. Teil:   03. – 05.10. 2022       Zürich 

B1342          1. Teil:   21. – 23.11. 2022       Zürich 
                   2. Teil:   10. – 12.05. 2023       Zürich 

B1313          1. Teil:   27.02. – 01.03. 2023  Zürich 
                   2. Teil:   10. – 12.05. 2023       Zürich 

Seminardauer:    6 Tage 
Seminargebühr:  EUR 6.800.– I CHF 6.900.–  
Anmeldung: www.bostonprograms.com/b13  

oder mit Anmeldekarte hinten 
 
 
INHOUSE  DURCHFÜHRUNGEN 

Für firmeninterne Durchführungen – auf Wunsch auch mass-
geschneidert – können Sie uns gerne unter +41(0)43 499 40 20 
oder projects@bostonprograms.com  kontaktieren.  
Wir führen unsere Veranstaltungen weltweit durch.
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LEADERSHIP, 
MITARBEITERFÜHRUNG,  
FÜHRUNG 4.0

Führungskompetenz & Leadership

In diesem Seminar erhalten Sie Wissen und Impulse 
zur Weiterentwicklung Ihrer Führungsfähigkeiten. 
4 Tage. 

 
KONZEPT 
 
Wirksame Führung macht aus persönlichen Stärken überzeu-
gende Resultate. Jede Führungskraft verfügt über solche 
Stärken. Wer sie kennt und gepaart mit erlernbaren Gesetzen der 
Führungslehre auch anwendet, erzeugt Führungserfolg. Ziel 
dieses Seminars ist, die eigenen Stärken gezielt zum Einsatz 
bringen zu können. Um so sich selbst, Mitarbeiter(innen) und 
Teams dank sozialer Kompetenz und motivierendem Führungs-
verhalten auf Leistung und Arbeitszufriedenheit auszurichten. 
 
 
ZIELGRUPPE 
 
Teilnehmer/innen sind Führungskräfte die  

ihre persönlichen Führungskompetenzen auf Stärken und n

Schwächen überprüfen wollen, 
ihre Wirkung auf Mitarbeiter/innen optimieren wollen, n

ihr persönliches Potenzial voll entfalten wollen, n

ihr Team oder ihre Abteilung zu überdurchschnittlichen n

Resultaten führen wollen, 
sich auf erweiterte Führungsaufgaben vorbereiten wollen. n

 
 
THEMENSCHWERPUNKTE 
 
Sich selbst kennen 

Die Führung der eigenen Person n

Das eigene Führungsverhalten n

Persönliche Ziele, Persönlichkeitsstruktur und Rolle als n

 Führungskraft 
 
Führungsqualitäten 

Was starke Führungspersönlichkeiten auszeichnet n

Regeln und Gesetze erfolgreicher Mitarbeiterführung n

Nötige Fähigkeiten, um Teams motivieren zu können n

 
Elemente der sozialen Kompetenz 

Persönlichkeitsmerkmale für soziale Kompetenz  n

Wie gewinnt man an sozialer Kompetenz? n

Wo lohnt es sich, an sich selbst zu arbeiten? n

 
Konzentration auf das Wesentliche 

Was es heisst, effizient und effektiv zu arbeiten n

Komplexitätssteuerung, Priorisierung, Delegation, Selbst -n

organisation 
 
Stärken der Mitarbeiter/innen nutzen 

Stärken und Schwächen von Teammitgliedern  n

Für Teamresultate motivieren n

Gemeinsame Ziele vereinbaren n

Potenziale zur Mehr-Leistung in Mitarbeitern erkennen n

Die Aufgaben von Führungskräften: fordern, fördern, n

coachen 

Unangenehmem nicht aus dem Weg gehen 
Mit Konflikten umgehen n

Schwierige Mitarbeiter/innen führen n

Misserfolg: neu durchstarten n

Unsicherheit, Ängste und Frustration thematisieren n

 
Kommunikation als Stärke 

Lösungsorientierte Gesprächsführung n

Körpersprache und Kommunikation n

Souverän auftreten und wirken n

Gruppendynamische Gesetze kennen und anwenden n

 
Führungsinstrumente, Führungsmethoden 

Führungsinstrumente gekonnt anwenden n

Fortschrittskontrolle und Fördermassnahmen n

Leistungsbeurteilung, Qualifikation n

Anreize und Belohnung, aufbauende Kritikn

«Ich habe schon verschiedene Seminare zum 
Thema Führung besucht. Dieses aktuelle Seminar 
hat mich sehr beeindruckt. Beide Referenten sind 
absolute "Vollprofis" auf ihrem Gebiet. Tolles 
Engagement und toller Background. Ich bin 
 begeistert!» T. P., Deutsche Leasing AG 
 

Daten 
 
 
SEMINARSPRACHE DEUTSCH 

B6022          11. – 14.07. 2022                St. Gallen 

B6032          26. – 29.09. 2022                St. Gallen 

B6042          07. – 10.11. 2022                Köln 

B6013          07. – 10.02. 2023                München 

B6023          26. – 29.06. 2023                Brunnen/Luzern 

 
SEMINARSPRACHE ENGLISCH 

B6022-E      16. – 19.05. 2022                Hallwilersee/Aargau 

B6032-E      24. – 27.10. 2022                Brunnen/Luzern 

B6013-E      06. – 09.03. 2023                Frankfurt 

B6023-E      26. – 29.06. 2023                Davos 

Seminardauer:    4 Tage 
Seminargebühr:  EUR 3.800.– | CHF 3.900.– 
Anmeldung: www.bostonprograms.com/b60 

oder mit Anmeldekarte hinten
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LEADERSHIP, 
MITARBEITERFÜHRUNG,  
FÜHRUNG 4.0

Advanced Leadership –  
Motivation, Agilität & Resultate

Dieses Intensivseminar richtet sich an erfahrene Füh-
rungskräfte mit Führungsverantwortung, welche ihre 
persönliche Kompetenz in der Führung ihrer Mitarbei-
ter weiter ausbauen und das eigene Führungswissen 
für zukünftige Herausforderungen aktualisieren 
wollen. 3 Tage. 
 
KONZEPT 
 
Exzellente Führung bewirkt überdurchschnittliche Leistungen. 
Erfolgreiche Führungskräfte wissen um die Bedeutung des per-
sönlichen Führungsverhaltens. Und sie bilden sich – im Sinne 
von lebenslangem Lernen – kontinuierlich weiter. Das persönli-
che Führungsverhalten zu erkennen, zu hinterfragen und wo 
sinnvoll anzureichern – dies ist das Ziel dieses 3-tägigen Lead-
ership-Seminars. Sie erleben sich dabei in unterschied lichen 
Führungssituationen, erfahren über Ihre individuellen Stärken 
als Führungskraft und lernen, wie Sie Ihren Führungskompass 
für die kommenden Jahre ausrichten. Während des Seminars 
wird trainiert, die Interaktion steht im Mittelpunkt. 
 
 
ZIELGRUPPE 
 

Verantwortliche für Teams, Bereiche oder Business Units, n

die ihre Organisationseinheit und ihre Mitarbeiter/innen 
noch erfolgreicher führen wollen 
Erfahrene Führungskräfte, die im Austausch mit Top-n

 Dozenten und einem hochkarätigem Teilnehmerkreis  
ihre Führungskompetenz ausbauen wollen 

 
 
THEMEN 
 
Führungsauftrag und Führungsverständnis 

Das eigene Rollenverständnis, die eigenen Stärken n

Glaubwürdig und authentisch führen  n

Persönliches Verhalten in unterschiedlichen Rollen: Als n

Chef. Als Kollege. Als Mentor. Als Mitarbeiter. 
Führungsverständnis in Zeiten von digitaler Disruption und n

Wandel 
 
Führung in schwierigen  Situationen  

Soziale und emotionale Kompetenz beim Umgang mit n

grösseren Gruppen, Teams, Abteilungen und Projekten 
Umgang mit Macht und Unternehmenspolitik n

Einfluss von Hektik, Stress und Unvorhergesehenem auf n

das persönliche Verhalten 
 
Situativ führen, zu Höchstleistungen motivieren  

Wie Motivation entsteht n

Wie Motivation verloren geht n

Motivation als Grundvoraussetzung für Leistung n

 
Mentoring und Coaching – Hilfe zur Selbsthilfe 

Rollenabgrenzung zum Führungsalltag n

Fachliche Hilfe geben n

Durch Fragen die Selbstführung der Mitarbeiter fördern n

Überzeugende Kommunikation 
Klare Botschaften senden n

Für Ziele und Resultate motivieren  n

Kritik üben, aber konstruktiv n

 
Konflikte meistern  

Verhaltensweisen in Konflikten n

Konfliktdynamiken verstehen n

Interventionen planen n

 
Führung im digitalen Zeitalter 

Digitale Zusammenarbeit gestalten n

Kollaborative Werkzeuge für Schnelligkeit und Agilität n

Neue Wege der Zusammenarbeit im Team n

 
High Performance Teams schaffen 

Erfolgsfaktoren eines High-Performance-Teams n

Teamführung – Methoden n

Selbstorganisierte Teamsn

Daten 
 
 
B7722          04. – 06.07. 2022                    Brunnen/Luzern 

B7732          12. – 14.09. 2022                    Luzern 

B7742          28. – 30.11. 2022                    Online 

B7752          12. – 14.12. 2022                    Berlin 

B7713          27. – 29.03. 2023                    Köln 

Seminardauer:    3 Tage 
Seminargebühr:  EUR 3.800.– | CHF 3.900.– 
Anmeldung: www.bostonprograms.com/b77 

oder mit Anmeldekarte hinten

«Spitzen-Trainer, Spitzen-Themen, Spitzen-Teil-
nehmer!»  

Jochen Scheil, Uhlmann Packaging Systems  
(Shanghai) Co. Ltd. 

 
«Für mich als Leitenden Angestellten eine abso-
lute Bereicherung. Ich hatte die Chance, meine 
eigenen Kompetenzen selbstkritisch zu reflektie-
ren und meine Toolbox durch sehr praktikable 
Elemente sinnvoll zu ergänzen.» 

Dr. Thomas Glatte, BASF SE 
 
«Enorme Wissens- und Verhaltensvermittlung, 
dazu konstruktives und jederzeit angemessenes 
Feedback!»  

Uwe Paul, Deutsche Apotheker- und Ärztebank 
 

www.bostonprograms.com
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Leadership für Executives

Was macht wirklich gute Führung aus? Wie führt man 
von der Spitze aus? Wie stellt man die Weichen richtig? 
Welche persönlichen Fähigkeiten sind nötig, um das 
Beste aus einem Team oder einer  Organisation heraus-
zuholen? Wie kann man sich weiterentwickeln? In die-
sem 4-tägigen Seminar erfahren Executives alles über 
die Gesetzmässigkeiten resultatorientierter Führung.  

 
KONZEPT 
 
Kompetente Führung ist einer der wichtigsten Erfolgsfaktoren 
im Management. Doch was braucht es, um wirklich gut zu 
führen? Welche persönlichen Fähigkeiten sind nötig, um das 
Beste aus einem Team oder einer  Organisation herauszuho-
len? Wie hält man die Motivation hoch und erzielt gleichzeitig 
exzellente Resultate? Wie geht man mit aktuellen Führungs-
herausforderungen erfolgreich um? Wie stellt man die 
Weichen richtig? 
Das 4-tägige «Leadership für Executives» Seminar fokusiert 
auf erfahrene Führungskräfte, gibt Impulse und  optimiert die 
Fähigkeiten resultatorientierter Führung. 
 
    
ZIELGRUPPE 
 

Executives, die  konti nuierlich an ihrer Kompetenz als Füh -n

rungskraft arbeiten und ihre eigene Erfahrung  anhand aktu-
eller  Erkenntnisse der Führungslehre überprüfen wollen 
Erfahrene Führungskräfte, die mit den Gesetzmässigkeiten n

einer  effektiven Führung vertraut sind, und nun im Diskurs 
ihre Führungsqualitäten weiterentwickeln wollen 
Executive-Verantwortliche mit Erfahrung und Führungser-n

folgen, die neue Impulse bei der Bewältigung anspruchs-
voller Führungsaufgaben suchen  

 
 
THEMEN 
 
Executive Leadeship 

Neueste Erkenntnisse aus der Führungspraxis n

Was effektive Führungskräfte auszeichnet n

Häufige Führungsfehler in der Praxis und wie sie vermieden n

werden können 
Führung, Hierarchie und Macht n

 
Eigene Standortbestimmung, die eigene Führung 
 hinterfragen 

Wo liegen meine Stärken als Führungskraft? n

Wo gibt es Optimierungspotenziale? n

Welche Kompetenzen soll ich ausbauen? n

Der eigene Leadership Brand n

 
Leistung, Motivation und Kommunikation 

Eigenmotivation nutzen, Demotivation vermeiden n

Spielregeln für Win-Win-Situationen n

Gekonnte Kommunikation n

 

Faire Konfliktbewältigung 
Konflikte: system- oder personenbedingt? n

Konflikte als Chance nutzen n

 
Vertrauen als Kulturelement 

Vertrauen als Produktivitätsfaktor n

Vertrauen als Basis für dezentrale Führung n

 
Führen von Führungskräften, das eigene Führungsteam 

Führungsverhaltensziele entwickeln n

Selbstverantwortung trainieren n

Effektive Teams bilden n

 
Work-Life Balance 

Überprüfung der persönlichen Lebensvision n

Beruflicher Erfolg, ohne das Privatleben zu opfern n

 
Change Management und Unternehmenskultur 

Betroffene werden Beteiligte n

Mitarbeiter für die Sache gewinnen n

Wie der digitale Wandel die Führung verändert n

 
Die permanente Weiterentwicklung als Führungskraft 

Synergien optimal nutzen, besser zusammenarbeiten n

Stabile Führungssituationen schaffen n

Persönliche Lern- und Enwicklungsprozesse initiierenn

Daten 
 
 
SEMINARSPRACHE DEUTSCH 

B6722          29.08. – 01.09. 2022               Rottach-Egern 

B6732          07. – 10.11. 2022                    St. Gallen 

B6742          14. – 17.11. 2022                    Online 

B6713          06. – 09.03. 2023                    Luzern 

 
SEMINARSPRACHE ENGLISCH 

B6712-E      17. – 20.05. 2022                    Berlin 

B6722-E      27. – 30.06. 2022                    Brunnen/Luzern 

B6732-E      05. – 08.09. 2022                    Online 

B6742-E      19. – 22.09. 2022                    Boston 

B6752-E      21. – 24.11. 2022                    Luzern 

B6713-E      17. – 20.04. 2023                    Brunnen/Luzern 

Seminardauer:    4 Tage 
Seminargebühr:  EUR 4.800.– | CHF 4.900.– 

Anmeldung: www.bostonprograms.com/b67  
oder mit Anmeldekarte hinten
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Boston Führungsprogramm

Überdurchschnittliche Leistungen sind das Resultat 
einer Vielzahl von Führungsqualitäten. Dieses Pro-
gramm hilft, die persönliche Wirkung als Führungs-
kraft weiter zu entwickeln – durch Leadership und 
motivierendem Führungsverhalten. 4 + 3 Tage. 
 
 
KONZEPT 
 
Leadership und Führung sind zentrale Schwerpunktthemen 
der Boston Business School. Was unterscheidet wirkliche 
Leader von blossen «Verwaltern»? Wie entstehen Spitzenlei-
stungen? Warum genügt es nicht, nur gute  Konzepte zu 
machen, wenn der Funke der Begeisterung nicht auf jene 
übertragen wird, von denen konkrete  Resultate erwartet 
werden? Und was ist zu tun, um selbst eine vorbildliche Füh-
rungskraft zu werden? Viele selbst ernannte Gurus erfinden 
Modetrends und  gaukeln Patentrezepte vor. Unsere lang -
jährigen Erfahrungen zeigen aber, dass es diese nicht gibt. 
Überdurchschnittliche Leistungen sind das Resultat  einer 
Vielzahl von Führungsqualitäten und -methoden. Diese 
 aufzuzeigen und zu trainieren ist das Ziel dieses 2-teiligen 
Führungsprogramms. 
 
 
ZIELGRUPPE 
 

Führungskräfte aus allen Bereichen, die ihre Effektivität n

durch praxis bewährte Führungsprinzipien absichern wollen 
Praktiker, die ihren Führungserfolg anhand neuester n

 Erkenntnisse hinterfragen wollen 
Zur Beförderung vorgesehene Mitarbeiter/innen, die sich n

 systematisch auf anspruchsvolle Führungsaufgaben 
 vorbereiten wollen 
Führungskräfte, die erfolgreich führen, die Gründe für ihre n

Erfolge jedoch erkennen wollen, um Stärken zu verstärken 
 
 
NUTZEN 
 

Sie bauen Ihre Stärken, Potenziale und ungenützten Leistungs-n

reserven zielgerichtet aus, verbessern ihr Selbstmanagement 
und gewinnen Souveränität als Führungskraft  
Sie klären das eigene Rollenverständnis und verstehen es, n

sicher durch die verschiedenen Handlungsfelder der 
Führung zu navigieren 
Sie bekommen zahlreiche wichtige Führungsinstrumente n

an die Hand und erweitern Ihre Methodenkompetenz 
Sie trainieren Ihr Führungsverhalten und erhalten konstruk-n

tives Feedback 
Sie lernen, Ihre Wirkung auf andere zu überprüfen und zu n

steuern 
Sie erhalten vertieftes Wissen über verbale und nonverbale n

Kommunikationsprozesse 
Sie schärfen Ihre persönliche Wahrnehmung von Dynamiken n

in Gruppen, sozialen Prozessen und Konflikten 
Im Rahmen eines integrierten Themenvertiefung können n

Sie auch individuelle Fragestellungen thematisieren 

THEMENSCHWERPUNKTE 
 
Führungsqualitäten im Überblick 

Welche Qualitäten und Fähigkeiten zeichnen erfolgreiche n

Führungskräfte aus? 
Welche Persönlichkeitsmerkmale sollten Führungskräfte n

aufweisen oder entwickeln? 
Was sind gesicherte Erkenntnisse? n

Was bedeutet Führung in der digitalen Welt? n

 
Führen im Führungsalltag, die Bedeutung von Führungs-
situationen 
In unterschiedlichen Situationen muss situativ richtig  geführt 
werden. 

Typische Führungssituationen im Geschäftsalltag n

Führungssituationen richtig wahrnehmen n

Gesetzmässigkeiten der Führung in Zeiten des Wandels n

und der Digitalisierung 
 
Die Führung der eigenen Person 
Erfolgreiche Führung beginnt mit der gekonnten Führung  
der eigenen Person. 

Der eigene Führungsstil n

Selbst- und Zeitmanagement n

Merkmale der eigenen Arbeitstechnik, der eigene Lernstil n

Das eigene Entscheidungsverhalten n

Die Bereitschaft, Vertrauen zu schenken n

Der Umgang mit dem Thema Delegation n

Den persönlichen Wirkungsgrad steigern n

 
Die eigene Führungspersönlichkeit 

Die Persönlichkeit einer Führungskraft ist  entscheidend n

Ausstrahlung, Wirken, Charisma n

Analyse der Persönlichkeitsstruktur n

Eigene Stärken und Schwächen erkennen,  n

auf Stärken aufbauen 
 
Kommunikation und Konfliktmanagement 

Die Bedeutung der eigenen Person als «Marke» n

Das Image einer Führungskraft n

Anforderungen an exzellente persönliche  Kommunikation n

Die Gesetze einer erfolgreichen Kommunikation  n

Der richtige Umgang mit Konflikten n

 
Mentale Stärke nutzen, Herausforderungen im 
 Führungsalltag meistern 
Die innere Kraft versetzt Berge, man muss sie nur nutzen. 

Selbstsicherheit und Willenskraft n

Die eigenen Potenziale entfalten n

Souveränität in Stresssituationen n

Macht und Machtspiele im Geschäftsleben n

Nachhaltig motivieren n

Schwierige Gespräche überzeugend führen n

 
Die richtigen Mitarbeiter/innen auswählen 
Die «richtigen» Mitarbeiter/innen anzuziehen, auszuwählen 
und einzusetzen sind zentrale Erfolgs faktoren  effektiver 
Führung. 

Auswahlprinzipien für mehr Treffsicherheit n
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Als Führungskraft begehrt sein n

Mitarbeiter/innen fähigkeitsgerecht einsetzen, Diversität n

nutzen 
Teams entwickeln n

 
Mitarbeiter/innen und Teams führen 

Motivierend führen als Schlüssel zum Erfolg n

Motivationstheorien und was sie wirklich wert sind n

Ohne Vertrauen geht nichts n

Multiplikation eigener Fähigkeiten n

 
Selbstorganisation und Intrapreneurship 
Führungskräfte, die alles selbst machen, entfalten zu wenig 
Wirkung. Die Kunst: Mitarbeiter/innen heranzubilden, die 
selbst unternehmerische Qualität entwickeln.  

Fördern, fordern, coachen n

Mitarbeiterpotenziale erkennen und entwickeln n

Unternehmerische Talente zur Blüte bringen n

 
Führen mit Zielen 
Vereinbarte und akzeptierte Ziele sind erste Schritte auf dem 
Weg zu Resultaten. 

Resultate im Mittelpunkt erfolgreichen Leaderships n

Die richtigen Ziele n

Ziele richtig formulieren, Zielerreichung messen n

 
Qualifizieren, Leistung bewerten 
Erfahrungsgemäss fällt es Führungskräften schwer, ihre 
 Mitarbeiter/innen gerecht zu bewerten. 

Lob und Anerkennung n

Aufbauende Kritik n

 
Unternehmenskultur und Identität 
Die Herausforderungen, vor denen Unternehmen stehen, 
können erfolgreich nur mit den Mitarbeitern und im Sinne der 
Unternehmenskultur gemeistert werden. 

Welche Kultur haben wir, wie sieht es in meinem Team aus? n

Welche Kultur brauchen wir, wie agil sind wir? n

Möglichkeiten, eine gewollte Kulturveränderung zu  bewirken n

Wie sind die Erfahrungen in der Praxis? n

 
Veränderungs-Management 
Organisationen tendieren dazu, träge und schwerfällig zu 
werden. Demgegenüber erfordern rasch ändernde,  interne 
und externe Entwicklungen ein hohes Mass an Verände-
rungsfähigkeit. 

Fit für Wandel: Wie vorgehen? n

Kraft in der Umsetzung: die Voraussetzungen n

Programme zur Dynamisierung n

Welche Fehler müssen vermieden werden?n

Daten 
 
 
SEMINARSPRACHE DEUTSCH 

B6222          1. Teil:   11. – 14.07. 2022       St. Gallen 
                   2. Teil:   12. – 14.09. 2022       Brunnen/Luzern 

B6232          1. Teil:   26. – 29.09. 2022       St. Gallen 
                   2. Teil:   12. – 14.12. 2022       Berlin 

B6242          1. Teil:   07. – 10.11. 2022       Köln 
                   2. Teil:   28. – 30.11. 2022       Online 

B6252          1. Teil:   07. – 10.11. 2022       Köln 
                   2. Teil:   12. – 14.12. 2022       Berlin 

B6262          1. Teil:   07. – 10.11. 2022       Köln 
                   2. Teil:   27. – 29.03. 2023       Köln 

B6213          1. Teil:   07. – 10.02. 2023       München 
                   2. Teil:   27. – 29.03. 2023       Köln 

B6223          1. Teil:   26. – 29.06. 2023       Brunnen/Luzern 
                   2. Teil:   19. – 21.06. 2023       Zürich 

Seminardauer:    7 Tage 
Seminargebühr:  EUR 7.200.– | CHF 7.400.– 
Anmeldung: www.bostonprograms.com/b62 

oder mit Anmeldekarte hinten 
 
 
SEMINARSPRACHE ENGLISCH 

B6213-E      1. Teil:   06. – 09.03. 2023       Köln 
                   2. Teil:   19. – 21.06. 2023       Zürich 

B6223-E      1. Teil:   19. – 21.06. 2023       Zürich 
                   2. Teil:   04. – 06.12. 2023       Luzern 

Seminardauer:    7 Tage 
Seminargebühr:  EUR 7.200.– | CHF 7.400.– 
Anmeldung: www.bostonprograms.com/b62 

oder mit Anmeldekarte hinten 
 
Auf Wunsch können Sie den 1. Teil und 2. Teil individuell kombi-
nieren: Zum Beispiel 1. Teil im Sommer und 2. Teil im Herbst 
oder Folgejahr.
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Mini-MBA Programm in Leadership

Mitarbeiterführung will  gelernt sein: Unser 4-teiliger 
Lehrgang für Führungskräfte und den Führungsnach-
wuchs  vermittelt umfassende Kenntnisse und alle 
wichtigen Tools rund um Leadership, Führungsver-
halten, Auftreten und Kommunikation. Mit abschlies-
sender Fallstudie. 
 
 
KONZEPT 
 
Führen will gelernt sein. Denn Erfolg oder Misserfolg einer 
Unternehmung hängen immer auch davon ab, wie effizient, 
glaubwürdig und resultatorientiert Führungskräfte zu agieren 
in der Lage sind. Das gilt ganz besonders für junge Füh-
rungskräfte, High Potentials und Nachwuchskräfte, denen es 
häufig noch an formalen Machtbefugnissen und internen 
Netzwerken fehlt. Sie müssen oft besser sein, denn man-
gelnde Führungskompetenz und die daraus resultierenden 
Fehler werden rasch zum gefährlichen und häufig dauerhaf-
ten Karriere-Hindernis. Daher müssen Führungsqualitäten 
systematisch aufgebaut werden. Personen, die in eine höhere 
Position aufrücken, benötigen umfassende soziale Kompe-
tenzen und fundiertes Leadership-Wissen, um in alle Richtun-
gen erfolgreich wirken zu können: Selbstmanagement und 
gekonnte Teamführung gehören ebenso dazu wie der richtige 
 Umgang mit Kollegen auf der gleichen Hierarchiestufe. Und 
nicht zuletzt gilt es, auch mit Vorgesetzten optimal zu kom-
munizieren.  
 
 
NUTZEN 
 
Dieser 13-tägige Lehrgang richtet sich an Führungskräfte, 
Ergebnis- oder Projektverantwortliche ab ca. 34 Jahren, die 
erste Führungserfahrung haben und die 

die Gesetze und Instrumente der Selbst-, Mitarbeiter- und n

Teamführung erlernen und trainieren wollen 
die auch in schwierigen Führungssituationen überzeugen n

wollen 
ihre persönliche Wirkung durch überzeugenderes Auftreten n

optimieren möchten 
ihre Fähigkeit, ziel- und resultatbezogen zu kommunizieren, n

gezielt ausbauen wollen 
 
 
ZIELGRUPPE 
 
Führungskräfte, Ergebnis- oder Projektverantwortliche, die 
eine fundierte praxisbezogene Gesamtsicht moderner 
Führung wünschen und erprobte Führungsinstrumente, 
Methoden und Verhaltensweisen trainieren wollen. 
 
 

AUFBAU 
 
Das Programm besteht aus vier Modulen: 
Teil 1 (4 Tage):  Seminar zur moderner Führung, Führungsver-
                        halten und -methoden  
Teil 2 (3 Tage): Advanced Leadership Seminar zur Vertiefung  

mit Themen wie schwierige Führungssituatio-
nen, Agilität, Wandel u.v.m. 

Teil 3 (3 Tage):  Workshop zu Aspekten der Persönlichkeits-
                        entwicklung und des Auftretens  
Teil 4 (3 Tage): Training zur gekonnten Verhandlungsführung 

und Kommunikation  
Die Reihenfolge der Module kann variieren.  
 
Einige Tage nach Ende des letzten Seminarteils erhalten die 
Teilnehmenden eine ausführliche Fallstudie, die sie selbst – 
ständig bearbeiten und in die die Inhalte aller besuchten Pro-
grammteile einfliessen. Diese Abschlussarbeit dokumentiert 
die aktive Teilnahme und erlaubt ein differenziertes Wissens- 
und Leistungs-Feedback. Ihre Bewertung findet im detaillierten 
Abschlusszertifikat Berücksichtigung. 
 
 
THEMENSCHWERPUNKTE 
 
Teil 1 und 2:  
Prinzipien und Instrumente erfolgreicher  Führung 
Wer sich in einer Organisation wirklich bewähren, für höhere 
Aufgaben qualifizieren und weiterkommen will, benötigt Füh-
rungskompetenz. Wir zeigen, wie Sie es schaffen, sich selbst 
und andere auf Leistung und messbare Resultate auszurich-
ten und zugleich die Beziehungen zu Kollegen, Vorgesetzten 
und Mitarbeitenden angenehm und produktiv zu gestalten.  
 
Resultatorientiertes Management 

Was wirklich zählt: Resultate n

Elemente des persönlichen Ziel-Systems n

Performance- und Leistungsziele n

Kultur-, Führungs- und Verhaltensziele n

Wie bewirkt man überdurchschnittliche Leistungen und n

hohe Arbeitszufriedenheit? 
 
Sich selbst erfolgreich führen: Selbstmanagement 

Führung der eigenen Person n

Optimierung der persönlichen Stärken n

Prioritäten setzen, Aufgaben delegieren, Zeitmanagement n

 
Effektive Mitarbeiterführung, Teamführung 

Das eigene Führungsverhalten erkennen n

Unterschiedliche Führungsstile: Vor- und Nachteile n

Situatives Führen n

Teambildung, Teamentwicklung, Teamführung n

 
Sich selbst behaupten 

Eigene Ziele und Interessen kennen n

Schritt für Schritt an Bedeutung gewinnen n

Eigene Netzwerke im Unternehmen aufbauen n

Sich in der Hierarchie mit Erfolg bewegen n
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Ausgewählte Führungsthemen 
Agilität in der Führung n

Schwierige Führungssituationen meistern n

Change Management n

 
 
Teil 3: Was macht eine Führungspersönlichkeit aus?  
Worte, Taten, Auftreten: Eine erfolgreiche Führungskraft über-
zeugt durch widerspruchsfreies und situativ angemessenes 
Verhalten. Dabei geht es nicht um schematisierte Verhaltens- 
und Kommunikationsmuster, vielmehr steht die individuelle 
Persönlichkeit mit ihren Ecken und Kanten im Vordergrund. 
Der zweite Lehrgangsteil mit hohem Aktiv-Charakter zeigt 
anhand bewährter Methoden auf, wie man zur wirkungsvollen 
Führungspersönlichkeit wird. 
 
Authentisch auftreten, Glaubwürdigkeit ausstrahlen 

Was bedeutet Authentizität und warum ist sie so aktuell? n

Glaubwürdig führen – wie geht das? n

Selbsterkenntnis und Verhaltensänderung n

 
Persönlichkeit und Auftreten 

Selbstanalyse und Fremdwahrnehmung durch Mitarbeiter, n

Vorgesetzte und Kunden 
Von der Person zur Persönlichkeit n

Widersprüche und Unsicherheiten im eigenen Auftreten n

erkennen und bewältigen 
 
Nonverbale Kommunikation 

Der erste Kontakt, der erste Eindruck n

Körpersprache, Mimik und Haltung n

Stolpersteine, die es zu vermeiden gilt n

 
 
Teil 4: Andere überzeugen:  Verhandlungsstärke und 
 Kommunikation 
Gute kommunikative Fähigkeiten sind essentiell, wann immer 
Menschen zusammenarbeiten und Ziele zu erreichen sind. 
Mitarbeiter und Vorgesetzte überzeugen; den eigenen Stand-
punkt in Konflikten, Diskussionen und Verhandlungen fair 
 vertreten; zu erfolgreichen Abschlüssen kommen: Wir zeigen 
im dritten Teil des Lehrgangs, wie Sie Ihre Kommunikations-
stärke auf- und ausbauen und zu Ihrem Vorteil nutzen. 
 
Überzeugende Kommunikation und Gesprächsführung 

Wie beginnt man eine Konversation? n

Die Kunst des aktiven Zuhörens und Fragens n

Kommunikation mit Vorgesetzten und Chefs n

Die Kunst, eine schlüssige Argumentationskette aufzu-n

bauen 
Glaubwürdigkeit in kritischen Gesprächssituationen n

 
Verhandlungsstärke  

Grundsätze des Verhandelns kennen n

Erfolgreich verkaufen n

Die Psychologie effektiver Verhandlungsführung n

Verhandlungen erfolgreich abschliessenn

Daten 
 
 
B9332          1.Teil:   11. – 14.07. 2022           St. Gallen 
                   2.Teil:   12. – 14.09. 2022           Brunnen/Luzern 
                   3.Teil:   21. – 23.11. 2022           Berlin 
                   4.Teil:   28. – 30.11. 2022           Luzern 

B9342          1.Teil:   26. – 29.09. 2022           St. Gallen 
                   2.Teil:   21. – 23.11. 2022           Berlin 
                   3.Teil:   28. – 30.11. 2022           Online 
                   4.Teil:   12. – 14.12. 2022           Online 

B9352          1.Teil:   26. – 29.09. 2022           St. Gallen 
                   2.Teil:   21. – 23.11. 2022           Berlin 
                   3.Teil:   28. – 30.11. 2022           Luzern 
                   4.Teil:   12. – 14.12. 2022           Berlin 

B9362          1.Teil:   07. – 10.11. 2022           Köln 
                   2.Teil:   01. – 03.03. 2023           Frankfurt 
                   3.Teil:   27. – 29.03. 2023           Köln 
                   4.Teil:   22. – 24.05. 2023           Berlin 

B9313          1.Teil:   07. – 10.02. 2023           München 
                   2.Teil:   27. – 29.03. 2023           Köln 
                   3.Teil:   22. – 24.05. 2023           Berlin 
                   4.Teil:   19. – 21.06. 2023           Berlin 

Seminardauer:    13 Tage 
Seminargebühr:  EUR 11.600.– | CHF 11.900.– 
Anmeldung: www.bostonprograms.com/b93 

oder mit Anmeldekarte hinten 
 
Auf Wunsch können Sie die vier Teile individuell kombinieren. 
Zum Beispiel: 1. Teil im Frühjahr, 2. Teil im Sommer und 3. und 
4. Teil im Herbst oder Folgejahr. 
 
 
INHOUSE  DURCHFÜHRUNGEN 

Für firmeninterne Durchführungen – auf Wunsch auch mass-
geschneidert – können Sie uns gerne unter +41(0)43 499 40 20 
oder projects@bostonprograms.com  kontaktieren.  
Wir führen unsere Veranstaltungen weltweit durch.
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Leading Change – Führungsverhalten & 
Veränderungskompetenz

Nur wer sich ändert, bleibt sich treu – das gilt auch für 
Unternehmen. Werden Sie mit diesem zweiteiligen Pro-
gramm zu einer effektiven Führungskraft, die in Zeiten 
der Verunsicherung durch umfassende Leaderqualitä-
ten und die Fähigkeit zur konstruktiven und nachhalti-
gen Gestaltung von Veränderungsprozessen überzeugt. 
 
 
KONZEPT 
 
Veränderungsprozesse bergen Chancen, die genutzt werden 
wollen. Doch ob und wie gut das gelingt, hängt davon ab, wie 
kompetent, effektiv und überzeugend Führungskräfte in 
Zeiten des Wandels agieren. Denn Veränderungen stellen das 
Management vor eine schwierige Aufgabe: die Belegschaft rea-
giert fast immer mit Widerstand und Verunsicherung. Hier sind 
Führungskräfte als echte Leader gefragt. Ihrem  persönlichem 
Führungsverhalten und konzeptionellen Change-Management-
Fähigkeiten wird einiges abverlangt. Gerade in Zeiten der Ver-
änderung brauchen Mitarbeiter Vorgesetzte, deren Kompetenz 
sie vertrauen können. Nur Führungskräfte, die glaubwürdig 
handeln und kommunizieren können den Wandel konstruktiv 
und nachhaltig gestaltet. Ihr Wissen und Geschick entschei-
det  darüber, ob aus Krisen Chancen werden, bei deren 
 produktiver Umsetzung alle mitziehen.  
In diesem 6-tägigen Programm aktualisieren und trainieren die 
Teilnehmenden zunächst ihr Führungswissen und -verhalten, 
um anschliessend ihre Change-Management-Kenntnisse auf 
den neuesten Stand zu bringen.  
 
 
ZIELGRUPPE 
 

Erfahrene Führungskräfte, die ihr Wissen um die Gesetz-n

mässigkeiten effektiver Führung und erfolgreichen Wandels 
vertiefen wollen, um das, was für ihre Führungssituation 
verwertbar ist, herauszufiltern und produktivitätssteigernd 
anzuwenden 
Verantwortliche in Führungspositionen, die im Austausch n

mit erfahrenen Dozenten und einem hochkarätigem 
 Teilnehmerkreis ihre Führungsqualitäten und Change 
Management-Skills ausbauen wollen 

 
 
THEMENSCHWERPUNKTE 
 
Wirksames Führungsverhalten 

Was zeichnet effektive Führungskräfte aus? n

Wirkungsvolle Zusammenarbeit  n

Häufige Führungsfehler in der Praxis und wie man sie ver-n

meiden kann 
 
Gesetzmässigkeiten und Erkenntnisse der  Führungslehre 

Führen der eigenen Person n

Führen von Teams, Abteilungen, Projekten und grösseren n

Organisationseinheiten 
Indirekt führen – wie geht das? n

 

Leistung und Motivation 
Eigenmotivation nutzen, Demotivation vermeiden n

Spielregeln für Win-Win-Situationen n

Gekonntes Empowerment erarbeiten n

 
Vertrauen als Element einer konstruktiven  Führungskultur 

Vertrauen als Produktivitätsfaktor n

Vertrauen als Basis für dezentrale Führung n

Vertrauen als Grundlage erfolgreichen Wandels  n

 
Das Ziel von Veränderungsprozessen:  Organisatorische 
Exzellenz und Flexibilität 

Synergien optimal nutzen n

Verbesserungsmöglichkeiten identifizieren n

Bewusste Systemgestaltung n

 
Gekonntes Change Management 

Grundlagen, Konzepte und Ziele des Change Managements n

Erfolgsfaktoren im Change Management n

Aus Betroffenen werden Beteiligte n

Mitarbeiter für die Sache gewinnen n

Motivierende Rahmenbedingungen schaffen n

Veränderungsprozesse richtig managen n

Psychologie von Veränderungen n

Die eigene Person als erfolgreicher Change Managern

Daten 
 
 
B4422          1. Teil:   04. – 06.07. 2022       Brunnen/Luzern 
                   2. Teil:   05. – 07.09. 2022       Zürich 

B4432          1. Teil:   12. – 14.09. 2022       Brunnen/Luzern 
                   2. Teil:   12. – 14.12. 2022       Köln 

B4442          1. Teil:   09. – 11.11. 2022       Online 
                   2. Teil:   28. – 30.11. 2022       Online 

B4452          1. Teil:   09. – 11.11. 2022       Online 
                   2. Teil:   12. – 14.12. 2022       Berlin 

B4413          1. Teil:   01. – 03.02. 2023       Köln 
                   2. Teil:   27. – 29.03. 2023       Köln 

B4423          1. Teil:   08. – 10.05. 2023       St. Gallen 
                   2. Teil:   03. – 05.07. 2023       Luzern 

Seminardauer:    2  �  3 Tage 
Seminargebühr:  EUR 6.200.– I CHF 6.400.– 
 
Auf Wunsch können Sie den 1. Teil und 2. Teil individuell kombinie-
ren: Zum Beispiel 1. Teil im Sommer und 2. Teil im Herbst oder 
 Folgejahr.
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Persönliches Auftreten –  
Persönlichkeitstraining für Führungskräfte

Souveränes Auftreten und überzeugende Wirkung 
sind für alle, die noch mehr erreichen wollen, unab-
dingbar. Überprüfen und erweitern Sie Ihr persönli-
ches Verhaltensrepertoire in diesem 3-tägigen Top-
Persönlichkeitstraining für Führungskräfte. 
 
 
KONZEPT 
 
In der heutigen turbulenten Zeit sind Führungskräfte, Mana-
gerinnen und Manager mehr denn je gefordert anspruchs-
volle Situationen zu meistern und zu bestehen. Management-
methoden reichen hier häufig nicht aus. Die eigene Führungs-
persönlichkeit und das persönliche Auftreten – authentisch, 
klar, kompetent, mit unzweifelhaften Wertepositionen – führen 
zu Vertrauen, Respekt, Anerkennung und somit zu nachhalti-
gem Führungserfolg. 
Es lässt sich auch wirksamer und gelassener führen, wenn 
man die eigene Persönlichkeit, die eigenen Ressourcen und 
Potenziale kennt. Die  souveräne Führungskraft kennt ihre 
eigenen Stärken und Schwächen. Sie hat ein klares Bild davon, 
wie  bestimmte Verhaltensweisen auf ihre Umgebung wirken 
und stärkt so ihre Handlungskompetenzen. Wir zeigen wie. 
 
 
NUTZEN 
 
Das Seminar «Persönliches Auftreten» hilft, die eigene Per-
sönlichkeit zu stärken und das persönliche Verhaltensrepertoir 
in verschiedenen nachgestellten Alltags situationen zu über-
prüfen und zu erweitern.  Keinesfalls soll ein uniformes Verhal-
ten eingeübt werden. Vielmehr sollen die Person und die Per-
sönlichkeit mit  ihren Ecken und Kanten sichtbar werden. Sie 
lernen, in öffentlichen und privaten Situationen souverän auf-
zutreten und überzeugend zu wirken. 
 
 
ZIELGRUPPE 
 

Alle motivierten Führungskräfte, die ein offenes und kon-n

struktives Urteil zu beruflichen und privaten Ausstrahlung 
ihrer Persönlichkeit suchen.  
Führungskräfte und Spezialisten, die erfahren wollen, mit n

welchen Tools sie ihre Persönlichkeit besser zum Einsatz 
bringen.  
Persönlichkeiten, die bedeutende Positionen anstreben. n

 
Persönliche Neugier und Bereitschaft, sich selbst zu hinter-
fragen, sind Voraus setzung für eine erfolgreiche Teilnahme. 
 
 
THEMENSCHWERPUNKTE 
 

Die eigene Persönlichkeits-Struktur und individuelle Verhal-n

tensmuster erkennen 
Merkmale zum Führungs- und Leadership-Verhalten n

Mit den Führungsaufgaben wachsen n

Das Geheimnis positiver Ausstrahlung n

Selbstanalyse und Wahrnehmung durch Umfeld, Mitarbeiter, n

Vorgesetze und Kunden 
Auftreten und Wirken erfolgreicher Führungskräfte n

Widersprüche und Unsicherheiten erkennen und bewältigen n

Mit Konflikten und Ängsten professionell umgehen  n

Analyse und gezielter Einsatz der eigenen Stärken;  eigene n

Schwächen erkennen und kompensieren 
Motivieren und Begeistern n

Verbesserung der Beziehungsqualitäten: Menschenkenntnis n

und Vertrauen 
Anerkennung und Respekt  n

Verbale und non-verbale kommunikative Kompetenz sowie n

Signalwirkung an die Empfänger 
Tipps & Tricks zu Outfit und Ausstrahlung n

Gezielter Einsatz von Sprache, Rhetorik und Verhaltensmustern n

Wege zu mehr Gelassenheit n

Empfehlungen zum Abbau von Stress bei öffentlichen und n

privaten Auftritten 

«Es waren drei gewonnene Tage. Super Trainer, 
super Gruppe.» Jochen Diehl, KSB AG 
 
«Sehr kompetente und freundliche Trainer. Viele 
Praxisbeispiele, überhaupt nicht langweilig. Gute 
Gruppengrösse.» 

Gregor Sprinkmeier, KfW Bankengruppe 
 

Daten 
 
 
B7122          06. – 08.07. 2022                    Köln 

B7132          28. – 30.11. 2022                    Luzern 

B7142          12. – 14.12. 2022                    Online 

B7113          01. – 03.03. 2023                    Frankfurt 

B7123          19. – 21.06. 2023                    Berlin 

Seminardauer:    3 Tage 
Seminargebühr: EUR 3.800.– I CHF 3.900.– 
Anmeldung: www.bostonprograms.com/b71  

oder mit Anmeldekarte hinten
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Die effektive Führungspersönlichkeit

Wirksame Führung zahlt sich für das Unternehmen 
unmittelbar aus. Dieses 2-teilige Programm hilft, 
bestehende Stärken als Führungspersönlichkeit noch 
besser zur Geltung zu bringen.  

 
 
KONZEPT 
 
Sind gut geführte Unternehmen erfolgreicher als ihre Konkur-
renten, denen es an überzeugenden Führungspersönlichkei-
ten und einer gelebten Führungskultur mangelt? Sind Füh-
rungskräfte, die sich nicht nur selbst kennen und mit sich im 
Reinen sind, sondern auch ihre Führungsleistung und das 
Unternehmen wirkungsvoll nach aussen vertreten können, 
effektiver als Führungskräfte, denen es am entsprechenden 
Auftreten fehlt? Die Antwort auf beide Fragen ist ein entschie-
denes «Ja». Der Zusammenhang zwischen der Qualität des 
Managements und den Resultaten einer Unternehmung ist 
evident. Wirksame Führung ist eine Kompetenz, die zudem 
nicht einfach kopiert werden kann. Kein Wunder also, dass 
die Themen Leadership, Führungsverhalten und Führungs-
persönlichkeit in der Managementlehre einen ganz besonde-
ren Stellenwert geniessen – mit der Folge, dass unzählige 
Gurus und Besserwisser uns vermeintliche Patentrezepte 
und fragwürdige Erfolgsmethoden aufzudrängen suchen.  
Führungskräfte sind gut beraten, sich nicht beirren zu lassen. 
Es gilt, zwischen Modetrends und fundiertem, gesichertem 
Wissen zu unterscheiden. Und es gilt, empirisch belegte 
Erkenntnisse der Führungslehre mit der eigenen Führungs-
persönlichkeit und Führungssituation abzustimmen. Was für 
die eine Führungskraft sinnvoll ist, kann für die nächste völlig 
kontraproduktiv sein. Führung muss authentisch sein und 
den individuellen Fähigkeiten, den eigenen Werten und der 
spezifischen Persönlichkeit entsprechen. 
Unser Programm «Die effektive Führungspersönlichkeit» wird 
Sie daher nicht mit «Theoriekonserven» zuschütten. Wir 
werden Sie vielmehr dabei unterstützen, Ihre individuellen 
Stärken als Führungspersönlichkeit noch besser und wir-
kungsvoller zum Einsatz zu bringen. 
 
 
AUFBAU 
 
Das Programm konzentriert sich auf zwei Kompetenzbereiche, 
die gezielt trainiert werden:  

Effektivität, Persönlichkeit und Aussenwirkung (Teil 1): n

Andere als souveräne und effektive Führungspersönlichkeit 
überzeugen, die eigenen Leistungen wie auch die des 
eigenen Teams wirkungsvoller nach Aussen darstellen und 
sich so langfristig besser durchsetzen 
Führungsverhalten und Leadership (Teil 2): dank effektiv n

eingesetzter Führungsqualitäten den eigenen Beitrag zum 
Ganzen optimieren und nachhaltige Resultate im 
Geschäftsalltag wie auch in Zeiten des Wandels erzielen  

 

NUTZEN 
 
Gute Führung zielt darauf ab, das, was konzeptionell in Form 
von Strategien, Vorgaben und Zielen geplant ist, Wirklichkeit 
werden zu lassen. Das klingt in der Theorie einfach, erfordert 
in der Praxis aber eine überzeugende Persönlichkeit, eine 
Prise leistungsbezogenes «Eigenmarketing», hohe Sozial-
kompetenz und gekonntes Führungsverhalten. Dieses Lead-
ership-Programm zeigt Ihnen, 

wie Sie Ihre Stärken in unterschiedlichen Führungssituatio-n

nen gekonnt einsetzen und nach aussen  eindrucksvoll dar-
stellen 
wie Sie in beruflichen und privaten Situationen souverän n

auftreten und überzeugend wirken, um so die  eigenen wie 
auch die Unternehmensinteressen besser durchzusetzen 
wie Sie dank der Erkenntnisse aus der Führungslehre n

«Führung» als eine persönliche Kompetenz weiter ausbauen 
 
 
ZIELGRUPPE 
 
Teilnehmende sind Führungskräfte, Praktiker und Manager, 

die ihre Persönlichkeitsstärken gezielt weiterentwickeln n

möchten 
die neue Impulse zu den Themen Persönlichkeit, Führungs-n

verhalten und Leadership erhalten und die so gewonnenen 
Erkenntnisse gezielt einsetzen wollen 
die ihre Motivations- und Umsetzungskraft optimieren n

wollen und den Schlüssel hierzu in ihrer Persönlichkeit, im 
überzeugenden Auftreten und dem souveränen Beherr-
schen des Führungshandwerks sehen 
die das Ziel haben, ihre persönliche Wirkung dank theoreti-n

scher und praktischer Kompetenz in der Selbst-, Mitarbei-
ter- und Teamführung zu trainieren und zu optimieren  

 
 
THEMENSCHWERPUNKTE 
 
Die überzeugende Führungspersönlichkeit  
Die Persönlichkeit einer Führungskraft ist für den langfristigen 
Führungserfolg entscheidend. Eine erfolgreiche Führungs-
kraft kennt sich selbst und ist in der Lage, durch wider-
spruchsfreies und situativ angemessenes Verhalten die 
eigenen Mitarbeiter, aber auch Kunden und Vorgesetzen zu 
überzeugen. 

Das eigene Ich kennen – Selbst- und Fremdwahrnehmung n

Merkmale effektiver Führungspersönlichkeiten n

Persönlichkeit und Menschenkenntnis n

Ausstrahlung, Authentizität, Charisma n

Souveränität in schwierigen Situationen n

Techniken des Überzeugens n

 
Eigene Stärken erkennen, Schwächen neutralisieren 
Wer beruflich erfolgreich sein will, sollte seine Schwächen 
kennen und akzeptieren, dafür aber seine Stärken konse-
quent ausbauen und einsetzen. Erfolgreiche Führungskräfte 
sind Experten im Aufspüren, Entwickeln und Nutzen ihrer per-
sönlichen Stärken. Wir bieten Instrumente und Techniken, mit 
denen Sie Ihr persönliches Stärkenprofil erstellen und auf 

www.bostonprograms.com
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dieser Basis noch mehr Führungssouveränität entwickeln 
können. 

Das persönliche Stärkenprofil n

Die eigenen Stärken ausbauen und gekonnt zur Geltung n

bringen  
Der eigene Lernstil n

Eigene Führungsdefizite erkennen n

Selbstbewusstes Akzeptieren der eigenen Unvollkommen-n

heit 
Alternative Wege zur Neutralisierung eigener Schwächen n

Resilienz und Work-Life-Balance n

 
Der persönliche Führungsstil – Erkenntnisse der 
 Führungslehre 
Jede Führungskraft entwickelt im Laufe der Zeit ihren persön-
lichen Führungsstil, der mehr und mehr zur Selbstverständ-
lichkeit wird. Umso wichtiger und interessanter ist es, diesen 
in regelmässigen Abständen zu hinterfragen und mit den 
neuesten Erkenntnissen der Führungslehre abzugleichen. 

Das persönliche Führungsleitbild n

Der Einfluss der eigenen Führungspersönlichkeit auf den n

Führungsstil 
Führungsstile zwischen Aufgaben- und Mitarbeiter -n

orientierung 
Situativ richtig führen n

Die Bedeutung der eigenen Persönlichkeit für Motivation, n

Konfliktentstehung und -lösung 
 
Leadership: Fokussierung auf Resultate 
Andere für gemeinsame Ziele begeistern. Visionen vermitteln, 
daraus ehrgeizige Ziele ableiten und sicherstellen, dass das 
Feuer der Begeisterung im Geschäftsalltag nicht erlischt. 
Selbst Impulse geben. Überzeugen, unterstützen, notfalls 
selbst Hand anlegen. Mensch und Vorbild sein. Und dabei nie 
aus den Augen verlieren, was zählt: Resultate. Wir zeigen, 
wie Sie diese Leaderqualitäten entwickeln und/oder vertiefen 
können. 

Moderne Führungsansätze und Führungsmodelle n

Grundlagen und Gesetzmässigkeiten von Macht und n

Führung 
Effektive Führung: das Ganze im Auge behalten n

Leistung fördern, gezielt Leistungsanreize setzen n

 
Effektives Führungsverhalten im Geschäftsalltag 
Leadership zeigt sich nicht zuletzt im Geschäftsalltag: in der 
Fähigkeit, unterschiedlichen Führungssituationen souverän 
zu begegnen. Darin, wie Vertrauen als Kulturelement aufge-
baut und gepflegt wird. Darin, wie kommuniziert wird und wie 
lösungsorientiertes Verhandeln in Meetings, Sitzungen und 
Verhandlungssituationen praktiziert wird. In der Kunst, zuzu-
hören, die richtigen Fragen zu stellen, Lob auszusprechen 
oder eine Verhaltensänderung einzufordern. 

Agilität in der Führung n

Ideen entwickeln, für Veränderung begeistern n

Gekonnt entscheiden und überzeugend kommunizieren n

Verstimmungen oder Konflikte auflösen n

Mitarbeiter nachhaltig motivieren, Teams bildenn

Daten 
 
 
B6622          1. Teil:   06. – 08.07. 2022       Köln 
                   2. Teil:   05. – 08.09. 2022       Rottach-Egern 

B6632          1. Teil:   06. – 08.07. 2022       Köln 
                   2. Teil:   04. – 07.10. 2022       Online 

B6642          1. Teil:   06. – 08.07. 2022       Köln 
                   2. Teil:   28.11. – 01.12. 2022  St. Gallen 

B6652          1. Teil:   28. – 30.11. 2022       Luzern 
                   2. Teil:   27. – 30.03. 2023       Brunnen/Luzern 

B6662          1. Teil:   12. – 14.12. 2022       Online 
                   2. Teil:   27. – 30.03. 2023       Brunnen/Luzern 

B6613          1. Teil:   01. – 03.03. 2023       Frankfurt 
                   2. Teil:   27. – 30.03. 2023       Brunnen/Luzern 

B6623          1. Teil:   19. – 21.06. 2023       Berlin 
                   2. Teil:   11. – 14.09. 2023       Köln 

Seminardauer:    7 Tage 
Seminargebühr:  EUR 6.800.– I CHF 6.900.– 
Anmeldung: www.bostonprograms.com/b66 

oder mit Anmeldekarte hinten 
 
 
Auf Wunsch können Sie den 1. Teil und 2. Teil individuell kombi-
nieren: Zum Beispiel 1. Teil im Sommer und 2. Teil im Herbst 
oder Folgejahr. 
 
 
INHOUSE  DURCHFÜHRUNGEN 

Für firmeninterne Durchführungen – auf Wunsch auch mass-
geschneidert – können Sie uns gerne unter +41(0)43 499 40 20 
oder projects@bostonprograms.com  kontaktieren.  
Wir führen unsere Veranstaltungen weltweit durch.
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Holen Sie sich den letzten Schliff für gekonntes 
 Auftreten, überzeugende Kommunikation und 
 souveräne Führung. 2 � 3 Tage. 

 
KONZEPT 
 
Jedes Unternehmen hat sie, jeder kennt sie und viele Führungs-
kräfte erkennen sich selbst in ihnen: Mitarbeiter, die brillante 
Ideen und Gedanken haben, die sie aber nicht «verkaufen» 
können, da niemand im Unternehmen auf den Zug aufspringt. 
Meist fehlt es an Überzeugungskraft, die neben überzeugenden 
Argumenten auf Souveränität im Auftreten, in der Gesprächs-
führung und der Kommunikation beruht. In diesem  
2�3-tägigen  Programm arbeiten die Teilnehmenden genau 
an diesen Themen, so dass sie nach den 6 Tagen mit einer 
deutlich erweiterten Schatzkiste an Tools zurück in ihr Unter-
nehmen kommen. Und mit neutralem, konstruktiven Feed-
back, das man im Unternehmensalltag selten erhält. 
 
 
ZIELGRUPPE 
 

Führungskräfte, die den letzten Schliff für den Aufstieg in n

höhere Management Positionen suchen und erfahren 
wollen, wie sie ihre Persönlichkeit zum Einsatz bringen  
Praktiker und aufstrebende Fachkräfte, die Tools des n

erfolgreichen Auftreten und Überzeugens trainieren wollen 
Fach- und Führungskräfte, die Führungsherausforderungen n

souverän begegnen wollen 
Allen Teilnehmern ist gemeinsam, dass sie dabei grössten 
Wert auf rasche und effektive Umsetzung des Gelernten 
legen. Da die Gruppengrösse in beiden Teilen begrenzt ist, 
empfehlen wir eine frühzeitige Anmeldung. 
 
 
THEMEN 
 
Gewinnendes Auftreten, Glaubwürdigkeit ausstrahlen 

Was Authentizität bedeutet und warum sie so aktuell ist n

Glaubwürdig führen n

Auftreten im Normalzustand, Auftreten in Stresssituationen n

Analyse der persönlichen Stärken und Schwächen n

 
Persönlichkeit und Ausstrahlung 

Der erste Eindruck: Warum er so wichtig ist n

Selbstanalyse und Wahrnehmung durch das Umfeld n

Charisma n

Körpersprache, Mimik und Haltung n

Nachhaltige Überzeugungskraft n

 
Der souveräne Umgang mit Mitarbeitern, Vorgesetzen 
und Kunden 

Die Bedeutung des Kontextes n

Von der Person zur Persönlichkeit n

Widersprüche und Unsicherheiten erkennen und bewältigen n

Erfolgreicher Umgang mit Konflikten n

 

Wirkungsvolle Kommunikation und Verhandlung 
Der erste Kontakt, die richtige Wortwahl n

Emotionale Kompetenz in Diskussionen, Sitzungen und n

Verhandlungen 
Gekonnt präsentieren n

Schwierige Gespräche n

Die Kunst, Recht zu haben, ohne Besserwisser zu sein n

Die Kunst, eine Argumentationskette aufzubauen n

Stolpersteine, die es zu vermeiden gilt n

Beziehungen zu Dritten, Netzwerke bilden n

Motivieren und begeistern n

Win-Win Beziehungen aufbauen, Konflikte als Chance n

Kommunikation und Führungn

Daten 
 
 
B7422          1.Teil:   06. – 08.07. 2022       Köln 
                   2.Teil:   11. – 13.07. 2022       Brunnen/Luzern 

B7432          1.Teil:   06. – 08.07. 2022       Köln 
                   2.Teil:   17. – 19.10. 2022       Stuttgart 

B7442          1.Teil:   17. – 19.10. 2022       Stuttgart 
                   2.Teil:   28. – 30.11. 2022       Luzern 

B7452          1.Teil:   28. – 30.11. 2022       Luzern 
                   2.Teil:   27. – 29.03. 2023       St. Gallen 

B7413          1.Teil:   01. – 03.03. 2023       Frankfurt 
                   2.Teil:   27. – 29.03. 2023       St. Gallen 

B7423          1.Teil:   22. – 24.05. 2023       Berlin 
                   2.Teil:   19. – 21.06. 2023       Berlin 

Seminardauer:    2 � 3 Tage 
Seminargebühr:  EUR 6.800.– I CHF 6.900.– 

Anmeldung: www.bostonprograms.com/b74 
oder mit Anmeldekarte hinten

PERSÖNLICHKEIT & 
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Souveränität in Auftreten,  
Kommunikation & Verhandlung
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KOMMUNIKATION, 
RHETORIK & 
VERHANDLUNG

Verhandlungs- & 
Kommunikationsstärke

Gute Kommunikation ist un entbehrlicher Schlüssel 
zum Erfolg. In diesem 3-tägigen Intensiv-Seminar 
erlernen und trainieren Sie anhand vieler praktischer 
Übungen die Techniken gekonnter Kommunikation 
und überzeugenden Verhandelns, intern wie extern. 
 
 
KONZEPT 
 
Wer gut kommuniziert, ist erfolgreicher. Dies gilt für den Ver-
kaufsleiter, der durch Verhandlungsgeschick seine Ziele 
erreicht; für die Projektleiterin, die ohne hierarchische Macht 
andere überzeugt: Es gilt im Umgang mit schwierigen Kunden, 
zweifelnden Mitarbeitenden, skeptischen Chefs oder Kollegin-
nen aus anderen Bereichen: Verhandlungs- und Kommunikati-
onsstärke ist ein unentbehrlicher Schlüssel zum Erfolg.  
 
 
ZIELGRUPPE 
 

Führungskräfte, die systematisch, interaktiv und theore-n

tisch fundiert ihre Verhandlungs-, Verkaufs- und Kommuni-
kations-Kompetenz überprüfen und trainieren wollen  
Führungskräfte, die ihre argumentative Überzeugungskraft n

und Konfliktfähigkeit schärfen wollen  
Verkaufs- und Vertriebsleiter/innen, die ihre Kompetenz im n

erfolgreichen Verhandeln mit Kunden, Key Accounts, aber 
auch im eigenen Unternehmen erweitern wollen 
Verantwortliche für die Kommunikation und Verhandlungs-n

kompetenz aktiv vertiefen und trainieren wollen 
 
 
THEMEN 
 
 Kommunikation im Führungsalltag – überzeugende 
 Strategien 

Die Psychologie menschlicher Kommunikation n

Eine Konversation starten n

Die Kunst des aktiven Zuhörens n

Emotionale Kompetenz in Diskussionen, Sitzungen und n

 Verhandlungen 
Die Kunst, Recht zu haben, ohne Besserwisser zu sein n

Die Kunst, eine Argumentationskette aufzubauen n

Glaubwürdigkeit in kritischen Gesprächssituationen n

Die Bedeutung von Körpersprache n

 
Erfolgreiches Verhandeln: Erprobte Prinzipien 

Jede Verhandlung ist einzigartig!  n

Warum Geduld so wichtig ist n

Die Bedeutung von Informationen n

Versprechen einhalten n

 
Mentale Vorbereitung als Schlüssel zum Verhandlungserfolg 

Sich selbst für Verhandlungserfolge motivieren n

Den Verhandlungspartner genau kennen n

Klare Ziele setzen, Optionen erweiternn

 
 

Überzeugend verhandeln, Verhandlungstechniken gezielt 
einsetzen 

Argumentative Kompetenz im Verhandlungsprozess n

Die Auseinandersetzung um geschäftliche Vorteile taktisch n

richtig führen 
Verhandlungschancen erkennen, Verhandlungskrisen meistern n

Hart verhandeln, wo nötig n

 
Das Resultat: Verhandlungs- und Verkaufserfolg 

Aus Interessenskonflikten Win-Win-Situationen machen n

Ein verbessertes Verhältnis zwischen den Parteien  n

Umsetzbare und effiziente Übereinkunft n

Grundlage für langfristige Zusammenarbeitn

Daten 
 
 
SEMINARSPRACHE DEUTSCH 

B7512          30.05. – 01.06. 2022               Berlin 

B7522          05. – 07.09. 2022                    Zürich 

B7532          21. – 23.11. 2022                    Berlin 

B7513          27. – 29.03. 2023                    St. Gallen 

B7523          22. – 24.05. 2023                    Berlin 

 
SEMINARSPRACHE ENGLISCH 

B7522-E      17. – 19.10. 2022                   Brunnen/Luzern 

B7532-E      28. – 30.11. 2022                   Berlin 

Seminardauer:    3 Tage 
Seminargebühr:  EUR 3.8 00.– I CHF 3.900.– 
Anmeldung: www.bostonprograms.com/b75 

oder mit Anmeldekarte hinten

«Ausserordentlich, insbesondere die persönlichen 
Feedbacks.» 
           Kerstin Steinhauer, Konica Minolta Business  
                                  Solutions Deutschland GmbH 
 
«Sehr grosser Nutzwert für die Praxis und für die 
persönliche Weiterentwicklung.» 
Carsten Duddek, Hyundai Motor Deutschland GmbH 
 
«Erfrischend, inspirierend.» 
                         H. K., Birkenstock GmbH & Co. KG 
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Boston Rhetorik- & 
Kommunikationsprogramm

Mit Worten fesseln, im Dialog für sich einnehmen, in 
Verhandlungen überzeugen: das können Sie auch! 
Mit unserem zweiteiligen Intensiv-Programm rund um 
Rhetorik und Gesprächsführung meistern Sie souve-
rän jede Kommunikationssituation – und erreichen, 
was Sie wollen! 2 � 3 Tage. 
 

KONZEPT 
 
Am Anfang war das Wort – und am Ende häufig Langeweile. 
Oder schlimmer: Misstrauen, Unzufriedenheit, Misserfolge. 
Egal, ob Vortrag, Mitarbeitergespräch oder Verhandlung – ein 
ungeeigneter rhetorischer Einstieg hat schon manche wich-
tige kommunikative Begegnung von vornherein zum Schei-
tern verurteilt. Denn für fast jede Kommunikationssituation 
gilt: der erste Satz und erste Eindruck entscheiden – sie 
müssen den Zuhörer fesseln, für sich einnehmen und Lust 
auf mehr machen. Ein Mehr, das im besten Fall genauso 
spannend, überraschend und überzeugend ist wie der «Ear-
Catcher» zu Beginn. Zauberei? Nein – Redekunst ist erlern-
bar! Rhetorik und Kommunikationslehre haben seit der Antike 
ein ganzes Arsenal an Techniken entwickelt, die dazu führen, 
dass man Ihnen einfach zuhören muss – und will. Doch über-
zeugende Gesprächsführung verlangt noch mehr: Rhetorik 
muss durch gekonnte Verhandlungs- und Kommunikations-
techniken ergänzt werden – damit Sie nicht nur brillant formu-
lieren, sondern auch erreichen, was Sie wollen! Wir zeigen in 
diesem zweiteiligen Programm, wie das geht.  
 
Im ersten Programmteil erfahren Sie, wie Sie das «Führungs-
instrument Sprache» in unterschiedlichsten Zusammenhän-
gen gekonnt und wirkungsvoll einsetzen. Der zweite Teil 
 vermittelt soziale und kommunikative Kompetenz für alle 
wichtigen Führungssituationen – von der harten Verhandlung 
über den Verkauf bis zum Mitarbeitergespräch. Die Reihen-
folge von Teil 1 und Teil 2 kann variieren. 
 
 
ZIELGRUPPE 
 
Teilnehmerinnen und Teilnehmer sind: 

Führungskräfte für die Redekunst, Schlagfertigkeit und n

gute Kommunikation einen hohen Stellenwert haben 
Leistungsträger, deren Geschäftsalltag zu einem grossen n

Teil aus Kommunizieren, Verhandeln und Überzeugen 
besteht 
Führungskräfte, die ihre Fähigkeiten im Sprechen, Reagie-n

ren, Überzeugen, Verhandeln, Verkaufen und Motivieren in 
Zukunft stärker zum Einsatz bringen wollen 
Personen, die Techniken des Durchsetzens trainieren n

wollen 
 
 

NUTZEN 
 
Nach der Teilnahme am «Boston Rhetorik- & Kommunikati-
onsprogramm» werden Sie 

die Gesetzmässigkeiten überzeugender Kommunikation n

kennen und anwenden können 
schnell, angemessen und intelligent kontern können  n

gekonnt Nein sagen können n

überzeugend präsentieren können n

auch schwierige Gesprächssituationen erfolgreich meistern n

Ihr Unternehmen in wichtigen Situationen überzeugend n

repräsentieren 
Verhandlungen erfolgreich abschliessen können n

 
 
METHODIK 
 
Die Inhaltsvermittlung erfolgt nach dem Grundsatz «Learning 
by doing» anhand aktiver Lehr- und  Lern methoden, die alter-
nierend und situativ zum Einsatz kommen: Erkenntnissen aus 
Psychologie und Rhetorik werden ergänzt durch gesteuerte 
Lehrgespräche,  Rollenspiele, Fallstudien, Einzel- und Grup-
penarbeiten, Übungen zum Einsatz von Tools, Best Practices-
Beispiele und moderierten Erfahrungsaustausch. Insbeson-
dere das aktive Training typischer Situationen, die im Seminar 
nachgestellt garantiert  werden, garantiert grösste Praxisnähe 
und hohen  Anwendungsnutzen. Optimaler Wissenstransfer, 
hoher Trainingserfolg und die Möglichkeit individueller 
 Hilfestellung sind durch die Begrenzung der Teilnehmerzahl 
gewährleistet. Wir empfehlen daher eine frühzeitige 
 Anmeldung. 
 
 
THEMEN 
 
Sprache als Führungsinstrument 
Erfolgreiche Führungskräfte arbeiten ein Leben lang an ihrer 
persönlichen Wirkung – kommunikative Kompetenz gehört 
dazu!  

Sprache und nonverbaler Ausdruck als Führungsinstru-n

mente  
Es kommt nicht nur darauf an, was man sagt, sondern wie n

man es sagt: Kommunikation als persönlicher Imagefaktor 
im Unternehmen 
Grundregeln der Kommunikation: die zentralen Gesetze n

wirkungsvoller Gesprächsführung 
Warum steigert bessere Kommunikation die Führungslei-n

stung? 
Kommunikation macht den Unterschied: Wichtige Füh-n

rungssituationen von der überzeugenden Präsentation bis 
zur erfolgreichen Verhandlung 
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KOMMUNIKATION, 
RHETORIK & 
VERHANDLUNG

Schlagfertig sprechen und antworten 
Gesetzmässigkeiten wirkungsvollen Sprechens  erkennen n

und anwenden 
Regeln und Techniken erfolgreicher Vorträge und n

 Präsentationen 
Wie funktioniert Schlagfertigkeit? n

Kommunikationstechniken einsetzen und verfeinern n

Schlagfertigkeit in konkreten beruflichen Situationen n

 
Gekonnte Rhetorik 

Die Kunst, mittels guter Rhetorik eigene Ziele besser zu n

erreichen 
Rhetorik ist Handwerk – Handwerk ist erlernbar n

Abbau von Redehemmungen n

Rhetorische Techniken: Funktionsweise und Training n

 
Der Auftritt vor Publikum 

Konkrete Vorbereitung n

Präsentation, Interview oder Rede – worauf es ankommt n

Begeistern: Storytelling und Infotainment n

 
Besser auftreten, besser wirken 

Persönliches Auftreten und Wirken n

Die überzeugende Präsentation n

Wie wirke ich, wie will ich wirken? Den persönlichen n

 Optimierungsbedarf erkennen 
 
Kommunikation im Arbeitsalltag 

Soziale Kompetenz in der Kommunikation n

Sagen, was gemeint ist n

Schwierige Gespräche mit Mitarbeitern n

 
Mitarbeitergespräche 

Ziel-, Förder-, Qualifikations- und Kritikgespräche führen n

Leistung und Verhalten einfordern n

Schwelende Probleme thematisieren, um Vertrauen zu n

bewahren 
 
Konfliktmanagement 

Anpacken statt verdrängen: Umgang mit unangenehmen n

Themen und Situationen 
Konfliktmanagement in der Praxis n

 
Erfolgreich verkaufen 

Wie Verkaufsgespräche funktionieren n

Der hohe Stellenwert von Emotionen im Verkauf n

Erfolgreich abschliessen n

 
Wirkungsvolles Verhandeln 

Erprobte Prinzipen der Verhandlungstechnik n

Gekonntes Verhandeln n

Geschäftliche Vorteile durch Verhandlungsstärke n

Techniken für noch mehr Verhandlungserfolgn

Daten 
 
 
B7822          1. Teil:   29. – 31.08. 2022       Zürich 
                   2. Teil:   05. – 07.09. 2022       Zürich 

B7832          1. Teil:   12. – 14.12. 2022       Stuttgart 
                   2. Teil:   27. – 290.03. 2023     St. Gallen 

B7813          1. Teil:   13. – 15.03. 2023       München 
                   2. Teil:   22. – 24.05. 2023       Berlin 

B7823          1. Teil:   26. – 28.06. 2023       Frankfurt 
                   2. Teil:   10. – 12.07. 2023       St. Gallen 

Seminardauer:    3 + 3 Tage 
Seminargebühr:  EUR 6.800.– I CHF 6.900.– 
 
 
Auf Wunsch können Sie den 1. Teil und 2. Teil individuell kombi-
nieren: Zum Beispiel 1. Teil im Sommer und 2. Teil im Herbst 
oder Folgejahr. 
 
 
INHOUSE  DURCHFÜHRUNGEN 

Für firmeninterne Durchführungen – auf Wunsch auch mass-
geschneidert – können Sie uns gerne unter +41(0)43 499 40 20 
oder projects@bostonprograms.com  kontaktieren.  
Wir führen unsere Veranstaltungen weltweit durch.
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KOMMUNIKATION, 
RHETORIK & 
VERHANDLUNG

Rhetorik Seminar für Führungskräfte

Andere rhetorisch mitreissen, in Gesprächen souverän 
agieren, nie mehr um eine Antwort verlegen sein: das 
schaffen Sie mit unserem 3-tägigen Intensivseminar 
für alle, die beruflich rhetorisch begeistern müssen 
oder einfach nur schlagfertiger werden wollen. 
 
 
KONZEPT 
 
Sagen Sie immer, was Sie meinen? Und sagen Sie es so, 
dass man Ihnen einfach zuhören muss? Sind Sie nie um eine 
Antwort verlegen, können Sie so kontern, dass Sie die Lacher 
auf Ihrer Seite haben? Sie können es! Denn Rhetorik und 
Schlagfertigkeit kann man lernen. Von der Präsentation bis 
zum Vier-Augen Gespräch: Wer andere für seine Ideen gewin-
nen, mit seinen Argumenten überzeugen und zu Höchstlei-
stungen motivieren will, darf nicht nur Fakten liefern. Auf die 
„Verpackung“ kommt es an! Präsentation, Geist und Witz, 
Authentizität und Verständlichkeit: Gekonnte Rhetorik hilft 
Ihnen, die eigenen Interessen auf sachliche Art durchzuset-
zen; sie ist in den vielen täglichen Situationen des Berufsle-
bens – aber auch exponierten Momenten - ein Schlüssel zu 
persönlichem Erfolg. Wir zeigen Ihnen in diesem 3-tägigen 
Seminar, wie Sie noch besser und wirkungsvoller kommuni-
zieren können – dank Rhetorik, Präsentationsfähigkeit und 
Schlagfertigkeit. 
 
 
NUTZEN 
 
Teilnehmerinnen und Teilnehmer sind: 

Führungskräfte, die andere rhetorisch ub̈erzeugen mus̈sen  n

Personen, die repräsentative Aufgaben inne haben und für n

die Redekunst einen hohen Stellenwert einnimmt  
Verantwortliche aus allen Bereichen, die etwas zu sagen n

haben und durch sicheres Reden überzeugen wollen. 
 
 
METHODIK 
 
Wissen allein genug̈t nicht – ganz besonders im zwischen-
menschlichen Bereich. Deshalb werden alle Methoden, die 
Sie in diesem Seminar mit Workshopcharakter kennenlernen, 
anhand von Rollenspielen, Präsentationssituationen und 
Übungen intensiv eingeub̈t. Um optimalen Wissenstransfer, 
hohen Trainingserfolg und die Möglichkeit individueller Hilfe-
stellung zu gewährleisten, ist die Anzahl der Teilnehmenden 
beschränkt. Wir empfehlen daher eine fruḧzeitige Anmeldung. 
 
 
THEMEN 
 
Die Macht der Sprache 

Redekunst als Basis erfolgreicher Führung n

Sprache und Verständlichkeit n

Wege zu Aufmerksamkeit, Spannung, Akzeptanz und  n

   Sympathie 
Was kann Rhetorik bewirken, wo liegen ihre Grenzen?  n

Rede, Interview oder Präsentation? Regeln fu�r gute 
Redner 

Die Sach- und Beziehungsebene in der Kommunikation n

Gekonnter Aufbau von Reden und Vorträgen n

Aufbau, Gestaltung und Durchführung einer Rede und n

   eines Vortrags 
Dramaturgie und bewusst gewählte Rhetorik n

Der richtige Umgang mit Medien  n

 
Besser auftreten, u�berzeugend wirken 

Sicherheit ausstrahlen: Methoden, die sofort wirken n

Der erste Eindruck zählt: Dimensionen menschlicher n

   Beurteilung beim Erstkontakt 
Eine positive Stimmung erzielen n

Lampenfieber und Unsicherheiten in den Griff bekommen  n

 
Rhetorik und Schlagfertigkeit: 
Auf Angriffe richtig reagieren 

Die Motive des Gesprächspartners verstehen n

Witzig und humorvoll reagieren n

Verbale Angriffe richtig kontern n

Überzeugen statt rechtfertigenn

«Ausgezeichnet und sehr hilfreich, um im berufli-
chen bzw. privaten Umfeld eingesetzt zu werden.»

M. D., TÜV International GmbH 
 
«Sehr gut. Insbesondere der massvolle Einsatz 
neuer Techniken in Verbindung mit konkreten 
Verbesserungsanregungen und eigenem Erleben 
haben mich deutlich weitergebracht.» 

T. P., FEREAL AG 
 

Daten 
 
 
B8922         29. – 21.08. 2022                   Zürich 

B8932         12. – 14.12. 2022                   Stuttgart 

B8913         13. – 15.03. 2023                   München 

B8923         26. – 28.06. 2023                   Frankfurt 

Seminardauer:    3 Tage 
Seminargebühr: EUR 3.800.– I CHF 3.900.– 
Anmeldung: www.bostonprograms.com/b89  

oder mit Anmeldekarte hinten 
 

INHOUSE  DURCHFÜHRUNGEN 

Für firmeninterne Durchführungen – auf Wunsch auch mass-
geschneidert – können Sie uns gerne unter +41(0)43 499 40 20 
oder projects@bostonprograms.com  kontaktieren.  
Wir führen unsere Veranstaltungen weltweit durch.
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TALENT DEVELOPMENT, 
ENTWICKLUNGS-
PROGRAMME

Ganzheitliche Sicht im Mittelmanagement. Unterneh-
merischer Geschäftssinn und Ausrichtung auf Resul-
tate für junge Leistungsträger. 5 Tage. 

 
KONZEPT  
 
Dieses ganzheitliche General Management Seminar aus «einem 
Guss» bietet eine komprimierte Gesamtschau resultatorientier-
ten Managements. In dem 5-tägigen Seminar erfahren sie in die 
Gesetzmässigkeiten und Erfolgsfaktoren für gutes und richtiges 
Management. Ein klarer, nachvollziehbarer Aufbau und struktu-
rierte Vorgehensweisen zeichnen dieses Seminar aus. Zahlrei-
che Beispiele und wertvolle Instrumente aus der Praxis helfen 
Ihnen, das Erlernte auch für Ihr Unternehmen anzuwenden. 
 
 
NUTZEN  
 

Sie überblicken ganzheitlich die Zusammenhänge der n

modernen Unternehmensführung 
Sie lernen, komplexe Situationen und Fragestellungen rasch n

zu erfassen und in praxiserprobte Lösungen zu  überführen 
Sie verstehen, was zu tun ist, um sich auf Kunden und die n

Anforderungen des Marktes auszurichten 
Sie vervollständigen Ihr praktisches Management-Know-n

how und erhöhen Ihre persönliche Wirkung  
Sie lernen die Grundsätze erfolgreicher Umsetzungsarbeit n

und Resultaterzielung kennen 
 
 
ZIELGRUPPE  
 

Führungskräfte, Stabsstelleninhaber, Assistenten der n

Geschäftsleitung und Juniors aus allen Bereichen 
Praktiker, Fachkräfte, Spezialisten und Projektleiter n

Ingenieure, Techniker, Juristen usw., die sich Management-n

Wissen über ihr Fachgebiet hinaus aneignen wollen 
High Potentials, Management Talente und Young Profes sionals n

Aufsteiger, die ganzheitliches Management-Wissen aus der n

Praxis benötigen 
Juniorchefs, die Verantwortung übernehmen n

 
 
METHODIK 
 
Das Seminar zeichnet sich durch eine lebendige, erlebnisori-
entierte und interaktive Art der Wissensvermittlung aus, die 
zugleich kompakt und pragmatisch ist. 
 
 
THEMENSCHWERPUNKTE  
 
Ganzheitliche Unternehmensführung, modernes General 
Management 

Das Unternehmen und sein Umfeld n

Oberste Unternehmensziele und deren Stellenwert n

Wie funktioniert richtiges Management, was sind n

 Steuerungsfaktoren für Erfolg? 

Auf Markt, Kunden und Verbraucher fokussieren 
Marktchancen erkennen, Märkte analysieren n

Neuen Kundennutzen im Team erarbeiten n

 
Das Geschäftsmodell und seine Bestandteile  

Nutzenversprechen, Architektur der Wertschöpfung n

Ein Erfolg versprechendes Marktmodell entwerfen n

Der Einfluss von Internet und Digitalisierung n

 
Strategisches Management 

Strategisches Management als Konzept n

Strategische Tools richtig einsetzen n

Business Development n

 
Marketing, Vertrieb und Markterfolg 

Voraussetzungen für Markterfolg n

Marketing-Instrumente einsetzen n

 
Finanzielle Führung – Ergebnisse messen und liefern 

Finanzielle Kennzahlen verstehen und planen n

Das Gewinnpotenzial eines Geschäfts verstehen n

 
Führung als Teamplayer 

Kollegen und Mitarbeiter an Bord holen n

Zielorientierte Kommunikation n

 
Problemlösungskompetenz, Implementierung 

Typische Projektfehler vermeiden n

Erfolgreiche und nachhaltige Implementierungn

General Management in der Praxis

Daten 
 
SEMINARSPRACHE DEUTSCH 

B3822          27.06. – 01.07. 2022 St. Gallen 

B3832          12. – 16.09. 2022 St. Gallen 

B3842          24. – 28.10. 2022 Online 

B3852          12. – 16.12. 2022 Frankfurt 

B3813          06. – 10.03. 2023 St. Gallen 

B3823          20. – 24.03. 2023 München 

Seminardauer:    5 Tage 
Seminargebühr:  EUR 4.800.– | CHF 4.900.– 
Anmeldung: www.bostonprograms.com/b38  

oder mit Anmeldekarte hinten 
 
SEMINARSPRACHE ENGLISCH 

B3822-E      29.08. – 01.09. 2022 Davos 

B3813-E      13. – 16.02. 2023 Köln 

Seminardauer:    4 Tage 
Seminargebühr:  EUR 3.800.– | CHF 3.900.– 
Anmeldung: www.bostonprograms.com/b38  

oder mit Anmeldekarte hinten 
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Young Leader Programm

Von jungen Mitarbeitern, gerade auch Potenzialträ-
gern, die neue Funktionen und Führungsaufgaben 
übernehmen sollen, wird viel erwartet. Um zum 
Unternehmenserfolg beizutragen und das eigene 
Potenzial realisieren, braucht es fundierte Kompeten-
zen in den Themen Führungspersönlichkeit, Mitarbei-
terführung und Management. Dieses konzentrierte 
12-tägige Programm unterstützt die Teilnehmenden 
dabei, diese Fähigkeiten zu entwickeln. 
 

 
KONZEPT 
 
Dank Personalentwicklung, Nachwuchsförderung und Karriere-
planung verstehen es erfolgreiche Unternehmen heute, Nach-
wuchskräfte aktiv zu fördern. Dies hat zur Folge, dass heute 
auch schon jüngere Führungs- und Nachwuchskräfte mit sehr 
verantwortungsvollen Aufträgen, Projekten oder Management-
funktionen beauftragt werden. Es versteht sich von selbst, dass 
daraus neue Anforderungen an die Führungskompetenz, aber 
auch an das Führungsverhalten und Selbstmanagement resul-
tieren. Gleichzeitig ändern sich auch die Erwartungen: es reicht 
nicht,  zu warten, bis etwas angeordnet wird, sondern es geht 
darum dank eines ganzheitlichen Management Verständnisses 
selbst Ideen zu haben, Impulse zu setzen, Eigeninitiative zu ent-
wickeln, Projekte auszuarbeiten und Entscheidungsanträge an 
Vorgesetzte und Chefs einzubringen und umzusetzen.  
Denn dies alles sind Voraussetzungen für einen positiven 
Verlauf Ihrer Karriere und weiteren spannenden Aufgaben. Gute 
Chefs mit hoher Leader-Kompetenz entwickeln und fördern ihre 
Mitarbeiter. Sie wissen, dass die Förderung von Führungsnach-
wuchs, das Entdecken von Talenten eine der vornehmsten 
Chefaufgaben ist. Chefs werden sogar zunehmend daran 
gemessen, ob es ihnen gelingt, aus Nachwuchskräften talen-
tierte Mitarbeiter und aus diesen «High Potentials» «Young 
Leaders» zu formen. Der Weg vom Spezialisten und Nach-
wuchskraft hinein in eine Führungs-Position ist natürlich nicht 
ungefährlich. Sie verlassen die Komfortzone und stehen selbst 
im Zentrum des Geschehens. Damit werden Sie transparenter, 
angreifbarer und stehen im Spannungsfeld zwischen Mitarbei-
tern, Kollegen und Vorgesetzten. Es entsteht Ihr firmeninternes 
Image als Leader. Auf diesem Weg kann die Boston Business 
School Sie begleiten. Mit dem Young Leader Programm gehen 
Sie einen entscheidenden Schritt in die richtige Richtung. Sie 
bereiten Ihr zukünftiges berufliches Leben als ideenvolle, enga-
gierte und umsetzungsstarke Führungskraft vor. 
 
 
AUFBAU 
 
Teil 1: Persönlichkeit, Auftreten und persönliche Leistung (3 Tage) 
Teil 2: Führungskompetenz (4 Tage) 
Teil 3: Management-Kompetenz (5 Tage) 
Die Reihenfolge der drei Teile in der Übersicht kann variieren, 
auch ist eine individuelle Zusammenstellung möglich. 
 
 

NUTZEN 
 
Dieses praxisorientierte Programm legt den Grundstein für 
eine erfolgreiche Führungslaufbahn. Sie lernen u.a.: 

durch Selbstmanagement Aufgaben erfolgreich zu n

 erledigen und Ziele zu erreichen  
die Instrumente und Methoden der Team- und Mitarbeiter-n

führung kennen und trainieren ihre Anwendung  
die Grundlagen für ein überzeugendes Führungsverhalten n

und entwickeln Ihren persönlichen Führungsstil 
Ihre persönlichen und sozialen Kompetenzen zu stärken n

andere Menschen zu motivieren und stärken Ihre n

Teamkompetenz und Konfliktfähigkeit 
die Zusammenarbeit und Kommunikation zu verbessern n

sich selbst und das Unternehmen überzeugend zu n

repräsentieren 
Ihre persönlichen Ziele mit den Unternehmenszielen in n

 Einklang zu bringen 
die Gesamtzusammenhänge der wichtigsten Themenfelder n

der Unternehmensführung kennen  
durch strategisches Verständnis, Geschäftssinn und prag-n

matische Lösungen zu überzeugen 
  
ZIELGRUPPE 
 

Jüngere Führungskräfte, Fachkräfte und Projektverant-n

wortliche, die sich auf eine berufliche Herausforderung 
 vorbereiten wollen, in der Führungskompetenz und eine 
ganzheitliche Management Perspektive verlangt wird 
Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter aus allen Funktionen und n

Bereichen, die in Zukunft vermehrt führen statt ausführen 
sollen und gleichzeitig unternehmerisch handeln müssen 
Nachwuchskräfte, die von ihren Chefs gefördert werden n

und in Zukunft höhere Aufgaben übernehmen sollen 
Funktionale Spezialisten und Fachkräfte, welche ihren n

Beitrag an die Gesamtleistung der Unternehmung opti-
mieren und ihre persönliche Effektivität steigern wollen  

 
THEMENSCHWERPUNKTE 
 
Teil 1: Persönlichkeit, Auftreten und persönliche Leistung 
Von Person zu Persönlichkeit 

Selbsterkenntnis, Selbstverantwortung und Klarheit als n

Basis für erfolgreiche Führung 
Der eigene Arbeitsstil, Selbstorganisation und die eigenen n

Ressourcen 
Ansätze für wirkungsvolles Zeitmanagement, der richtige n

Umgang mit Stressoren und Zeitdieben 
Selbstführung praktisch: Wie führe ich mich selbst? n

 
Die Selbstwirksamkeit erhöhen 

Die richtigen Prioritäten und realistische Ziele setzen n

Unternehmensziele und eigene Ziele vereinbaren n

Richtig delegieren n

Konstruktives Denken und positives Handeln n

Das eigene Entscheidungsverhalten verbessern n

Mehr Selbstlernkompetenz n

Mit Konflikten wirkungsvoll umgehen n

Die Stressresidenz stärken n
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Persönlichkeit und Wirkung 
Die unterschiedlichen Facetten der eigenen Persönlichkeit n

Selbst- und Fremdeinschätzung  n

Der Zusammenhang von Persönlichkeit und überzeugen-n

dem Auftreten 
Gekonnte Gesprächsführung n

Kommunikation, Körpersprache und Authentizität in n

Diskussionen und Gruppensituationen  
Mehr Durchsetzungskraft n

 
 
Teil 2: Führungskompetenz und Leadership 
Grundlagen wirksamer Führung 

Alternative Führungsstile, situative Führung n

Psychologische Erkenntnisse n

 
Fähigkeiten und Leistung 

Zentrale Fähigkeiten einer Führungskraft n

Wie Fähigkeiten in konkrete Leistung umgesetzt werden  n

Gleichgewicht zwischen beruflichen und privaten Zielen n

 
Motivation und Engagement 

Sich selbst und andere motivieren n

Teammitglieder von eigenen Ideen überzeugen n

Sich in einer Gruppe richtig verhalten n

Gesetze der Motivationslehre n

 
Arbeiten an gemeinsamen Zielen 

Mitarbeiter auf gemeinsame Ziele ausrichten n

Führen nach Zielvereinbarung: wie es wirklich funktioniert  n

 
Methoden der Führung 

Instrumente der Mitarbeiterführung n

Schwierige Führungssituationen meistern n

 
Teams bilden, Teams führen 

Ein leistungsfähiges Team zusammenstellen n

Das Team gekonnt führen n

 
 
Teil 3: Management-Kompetenz – Fokus auf Resultate  
Von der Strategie zum Markterfolg 

Strategische Ziele und Stossrichtung als Vorgabe von oben n

Die Bedeutung des Geschäftsmodells n

Strategische Konzepte verstehen und entwickeln können n

Die Toolbox des strategischen Managements n

Erfolgreich Strategien umsetzen n

 
Markt- und Kundenmanagement 

Der Markt als Messlatte n

Kundensegmente und Kundennutzen n

Bedürfnisse als Basis für Wertschöpfung n

Voraussetzungen für Markterfolg n

Marketing-Strategien n

Umsetzungserfolg am Markt n

 
Die wesentlichen finanzwirtschaftlichen Grössen 

Die wichtigsten Kennzahlen n

Möglichkeiten zur Ergebnisverbesserungn

Daten 
 
 
SEMINARSPRACHE DEUTSCH 

B7322          1. Teil:   06. – 08.07. 2022       Köln 
                   2. Teil:   11. – 14.07. 2022       St. Gallen 
                   3. Teil:   12. – 16.09. 2022       St. Gallen 

B7332          1. Teil:   19. – 22.09. 2022       Online 
                   2. Teil:   24. – 28.10. 2022       Online 
                   3. Teil:   28. – 30.11. 2022       Luzern 

B7342          1. Teil:   26. – 29.09. 2022       St. Gallen 
                   2. Teil:   28. – 30.11. 2022       Luzern 
                   3. Teil:   12. – 16.12. 2022       Frankfurt 

B7352          1. Teil:   28. – 30.11. 2022       Luzern 
                   2. Teil:   07. – 10.02. 2023       München 
                   3. Teil:   06. – 10.03. 2023       St. Gallen 

B7313          1. Teil:   01. – 03.03. 2023       Frankfurt 
                   2. Teil:   20. – 24.03. 2023       München 
                   3. Teil:   03. – 06.07. 2023       St. Gallen 

B7323          1. Teil:   19. – 21.06. 2023       Berlin 
                   2. Teil:   11. – 15.09. 2023       St. Gallen 
                   3. Teil:   06. – 09.11. 2023       Köln 

Seminardauer:    12 Tage 
Seminargebühr:  EUR 8.200.– | CHF 8.400.– 
Anmeldung: www.bostonprograms.com/b73  

oder mit Anmeldekarte hinten 
 
 
SEMINARSPRACHE ENGLISCH 

B7312-E      1. Teil:   04. – 06.07. 2022       Zürich 
                   2. Teil:   29.08. – 01.09. 2022  Davos 
                   3. Teil:   24. – 27.10. 2022       Brunnen/Luzern 

B7322-E      1. Teil:   29.08. – 01.09. 2022  Davos 
                   2. Teil:   24. – 27.10. 2022       Brunnen/Luzern 
                   3. Teil:   30.11. – 02.12. 2022  Berlin 

B7332-E      1. Teil:   30.11. – 02.12. 2022  Berlin 
                   2. Teil:   13. – 16.02. 2023       Frankfurt 
                   3. Teil:   06. – 09.03. 2023       Frankfurt 

Seminardauer:    12 Tage 
Seminargebühr:  EUR 8.200.– | CHF 8.400.– 
Anmeldung: www.bostonprograms.com/b73  

oder mit Anmeldekarte hinten 
 
Auf Wunsch können Sie die Teile individuell kombinieren: Zum 
Beispiel 1. und 2. Teil im Sommer und 3. Teil im Herbst oder 
 Folgejahr. 
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General Management Programm für 
Emerging Leaders

Umfassendes Management-Programm für eine 
gezielte Führungskräfte-Entwicklung. 13 Tage in 
3 Teilen zu den wichtigsten Themen des resultatori -
entierten Managements: Ganzheitliches und strategi-
sches Management, Markterfolg, Führungskompe -
tenz und Leadership sowie finanzielle Führung. 
 

KONZEPT 
 
Das «General Management Programm für Emerging Leaders» 
ist ein 3-teiliges ganzheitliches Management-Programm für 
heutige und zuku ̈nftige Leistungsträger aus allen Bereichen. 
Ziele des 13-tägigen Programms sind: 

Das grosse Ganze zu sehen, den eigenen Beitrag zumn

Unternehmenserfolg verstehen 
Instrumente und Methoden der modernen Management-n

   lehre zu trainieren und im eigenen Arbeitsumfeld anwenden 
   zu können 

Unternehmerisches Verständnis und Resultatorientierungn

   zu fördern, neue Impulse zu geben 
Neues einfuḧren und Verbesserungen vornehmen zu können n

Auf Kunden und Verbraucher zu fokussieren n

Sich selbst als Führungspersönlichkeit zu erkennen undn

   weiter zu entwickeln 
Die Fähigkeit andere zu führen, Teams aufzubauen zu stärken n

Fundiertes Wissen über die Zusammenhänge im Finanz-n

   und Rechnungswesen zu erhalten 
Schlüsselprinzipien der finanziellen Führung zu trainierenn

   und Entscheidungen unter der Berücksichtigung der 
   Zahlenwelt richtig zu treffen 
 
 
ZIELGRUPPE 
 
Teilnehmende sind jüngere Führungskräfte, Projektverant-
wortliche, Fachkräfte, Nachwuchskräfte, aber auch High 
Potentials aus allen Bereichen von Unternehmen und Institu-
tionen. Gemeinsam ist ihnen, dass sie sich für eine höhere 
Management-Funktion qualifizieren oder – sofern sie diese 
bereits innehaben – die Grundlagen noch einmal in systema-
tischer Weise aufarbeiten wollen. 
 
 
THEMENSCHWERPUNKTE 
 
1. Teil: 
Ganzheitliches Management, Strategie und Markterfolg  
Wirkungsvolle Unternehmensführung 

Gesamtzusammenhänge wirkungsvoller Führung n

Wirkungsmechanismen, Modelle, System-Orientierung n

Steuerungsfaktoren für Erfolg n

 
Strategische Konzepte erstellen 

Strategisches Management im Überblick n

Strategische Analysen n

Methoden und Instrumente n

Präzise Strategien erarbeiten n

Strategische Vorgaben umsetzen 
Unternehmenspolitik, Business Mission n

Unternehmens- und Geschäftsstrategien als Vorgaben n

Die Umsetzung mitgestalten n

Aktive Implementierung, Aktionsprogramme n

 
Neues einführen, Verbesserungen vornehmen 

Geschäftsideen entwickeln und bewerten n

Marktpotenziale erkennen und nutzen n

Ungelöste Kundenprobleme, Kundenbedürfnisse und neue n

Technologien als Basis für Business Development n

 
Gewinnpotenziale erkennen und nutzen 

Gewinn, Cash Flow und Rentabilität als Steuerungsgrössen n

Überdurchschnittliche Ertragskraft als Ziel n

Gewinnsteigerungs-Möglichkeiten erkennen und nutzen n

 
Marketing und Markterfolg: auf Kunden und Verbraucher 
fokussieren 

Marketing: Philosophie, Zusammenhänge, Instrumente n

Die Bestandteile eines Marketing-Konzepts n

Von der Marktanalyse zur Kundensegmentierung n

Von der Positionierung zum Marketing-Mix n

Vom Absatzkonzept zum Verkaufserfolg n

 
 
2. Teil: Leadership, Führungskompetenz und Kommunikation  
Resultatorientiert Führen, Denken und Handeln 

Fleissig arbeiten ist zu wenig – Ergebnisse sind gefordert n

Management for Results: Den eigenen Beitrag zum Erfolgn

   definieren 
Dynamisierung und Empowerment dank resultat-n

   orientiertem Denken 
Handlungsspielräume nutzen n

 
Persönliche Führungskompetenz 

Erkenntnisse der modernen Fu ̈hrungslehre n

Führung, Fu ̈hrungsprozess, Führungserfolg n

Die eigene Führungspersönlichkeit n

 
Selbstmanagement, Arbeitstechnik, Prioritäten 

Delegieren, was delegierbar ist n

Die eigene Arbeitszeit resultatorientiert einsetzen n

Die Fu ̈hrung der eigenen Person n

Umgang mit persönlichen Ressourcen n

Optimieren eigener Stärken n

 
Mitarbeiterfu ̈hrung, Teams führen 

Gesetze der Mitarbeiterführung n

Mitarbeiter-Leistung steigern n

Mitarbeiter-Zufriedenheit sichern n

Die Voraussetzungen für Motivation n

Gesetze der Gruppendynamik n

 
Soziale Kompetenz 

Soziale und emotionale Kompetenz n

Wirkung und Einsatz in unterschiedlichen Führungs-n

   situationen 
Erkennen eigener Stärken und Schwächen n
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Kommunikation 
Kommunikation im Geschäftsalltag n

Die Kunst, durch Argumente zu überzeugen n

Die Fähigkeit, dank Sympathie Akzeptanz zu bewirken n

Gekonntes Konfliktmanagement n

 
 
3. Teil: Finanzielle Fuḧrung und Controllingtion  
Die finanzwirtschaftliche Führung 

Überblick über das Finanz- und Rechnungswesen n

Wertorientierte Unternehmensfu ̈hrung n

Finanzielle Weichenstellungen n

Instrumente und Methoden der finanziellen Führung n

 
Finanzielle Ziele verstehen 

Die finanziellen Zielvorgaben von oben n

Steuerungsgrössen, um diese zu erfüllen n

Die wichtigsten Kennzahlen n

 
Planung und Budgetierung 

Konzeptionelle Basis für Planung und Budgetierung n

Ehrgeizige Planung und Budgetierung n

Gewinnziele und Renditevorgaben n

 
Finanzierung 

Eigen- und Fremdkapital, Kapitalkosten n

Bilanzstruktur, Voraussetzungen für Finanzierbarkeit n

Formen der Finanzierung, Pay-back-Periode n

 
Investitionen und Kapitaleinsatz 

Investitionen und Kapitalintensität n

Fixkostenproblematik und Auslastungsschwankungen n

Make-or-buy, Wertschöpfungstiefe n

 
Kosten-Management 

Kosten-Strukturen und Kostenarten n

Den Break-Even Punkt bewusst gestalten n

Deckungsbeitragsrechnung n

 
Ideen in Business Pläne überführen 

Inhalt, Struktur, Aufbau n

Geschäftsideen und Projekte in Business-Plänen darlegen n

Umsätze und Erträge planen n

Kostenstrukturen und Aufwendungen planen n

Investitions-, Rendite- und Wirtschaftlichkeits rechnungen n

Die wichtigsten Finanzierungs-Arten n

 
Controlling 

Controlling als Führungsaufgabe n

Reports und Controlling-Berichte analysieren und auswerten n

Abweichungen rechtzeitig erkennen, Korrekturmass-n

   nahmen einleiten

Daten 
 
 
SEMINARSPRACHE DEUTSCH 

B3322         1.Teil:   27.06. – 01.07. 2022  St. Gallen 
                   2.Teil:   04. – 07.07. 2022       St. Gallen 
                   3.Teil:   26. – 29.09. 2022       St. Gallen  

B3332         1.Teil:   12. – 16.09. 2022       Davos 
                   2.Teil:   26. – 29.09. 2022       Luzern 
                   3.Teil:   24. – 27.10. 2022       Brunnen/Luzern 

B3342         1.Teil:   12. – 16.12. 2022       Frankfurt 
                   2.Teil:   07. – 10.02. 2023       München 
                   3.Teil:   27. – 30.03. 2023       Köln 

B3313         1.Teil:   20. – 24.03. 2023       München 
                   2.Teil:   27. – 30.03. 2023       Köln 
                   3.Teil:   26. – 29.06. 2023       Brunnen/Luzern 

Seminardauer:    13 Tage 
Seminargebühr:  EUR 8.700.– | CHF 8.900.– 
Anmeldung: www.bostonprograms.com/b33  

oder mit Anmeldekarte hinten 
 
 
SEMINARSPRACHE ENGLISCH 

B3332-E      1.Teil:   29.08. – 01.09. 2022  Davos 
                   2.Teil:   26. – 29.09. 2022       Luzern 
                   3.Teil:   24. – 27.10. 2022       Brunnen/Luzern 

B3342-E      1.Teil:   29.08. – 01.09. 2022  Davos 
                   2.Teil:   21. – 24.11. 2022       München 
                   3.Teil:   06. – 09.03. 2023       Frankfurt 

B3313-E      1.Teil:   13. – 16.02. 2023       Köln 
                   2.Teil:   06. – 09.03. 2023       Frankfurt 
                   3.Teil:   24. – 27.04. 2023       Frankfurt 

Seminardauer:    12 Tage 
Seminargebühr:  EUR 8.700.– | CHF 8.900.– 
Anmeldung: www.bostonprograms.com/b33  

oder mit Anmeldekarte hinten
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Junior Leadership Programm

Wie erwirbt man sich die Kompetenz, Autorität und das 
Charisma einer Führungskraft? Junge Führungskräfte 
und zukünftige Leistungsträger müssen lernen mit 
Persönlichkeit zu führen. Sie müssen lernen, über-
zeugend aufzutreten und andere für Ihre Ziele und 
Ideen zu gewinnen. Dazu braucht es Wissen, Training 
und Feedback. 7 Tage in 2 Teilen. 

 
KONZEPT 
 
Erfolgreiche Führung braucht eine besondere Mischung aus 
Fähigkeiten: Selbstmanagement, Führungstechniken, Authen-
tizität. Diese Kompetenzen gehören zum Rüstzeug jeder 
erfolgreichen Führungskraft. 
Wie jedes Handwerk will auch Führen gelernt sein. Kompe-
tentes Führen kann trainiert werden. So erkennt man eigene 
Stärken, baut Kompetenzen weiter aus und befähigt sich 
selbst für die Übernahme höherer Aufgaben und Funktionen. 
Denn letztendlich ist es Führungskompetenz im Geschäftsall-
tag, die zu jener Akzeptanz bei Vorgesetzten, Kollegen und 
Mitarbeitern führt, die für ein berufliches Weiterkommen 
unabdingbar ist. 
In diesem 2-teiligen Führungsprogramm werden die Gesetz-
mässigkeiten der Führungslehre anhand vieler Praxisbeispiele 
erlebbar gemacht. Sie trainieren das persönliche Verhalten 
und Auftreten in unterschiedlichen Führungssituationen. Wir 
werden Sie dabei unterstützen, Ihre individuellen Stärken als 
Führungskraft noch besser zum Einsatz zu bringen. 
 
 
METHODIK 
 
Die Inhaltsvermittlung erfolgt praxisnah anhand aktiver Lehr- 
und Lernmethoden, die alternierend und situativ zum Einsatz 
kommen: gesteuerte Lehrgespräche,  Rollenspiele, Videoauf-
zeichnungen, Fallstudien, Einzel- und Gruppenarbeiten, 
Übungen zum Einsatz von Tools. Best Practices-Beispiele 
und moderierter Erfahrungsaustausch garantieren grösste 
Praxisnähe und hohen Anwendungsnutzen. 
 
 
AUFBAU 
 
Teil 1: 4-tägiges Führungs-Seminar für den Führungsnach-
wuchs 
Teil 2: 3-tägiges Intensiv-Seminar zum Thema Führungs -
persönlichkeit mit Training des persönlichen Auftretens 

NUTZEN 
 
Gute Führung bezweckt, das, was konzeptionell in Form von 
Strategie, Vorgaben und Zielen geplant ist, Wirklichkeit werden 
zu lassen. Was in der Theorie einfach klingt, braucht hohe 
Sozialkompetenz, eine überzeugende Führungspersönlichkeit 
und gekonntes Führungsverhalten in der Praxis. Das 2-teilige 
«Junior Leadership Programm» zeigt: 

was zu tun ist, um dank den Erkenntnissen der Führungs-n

lehre eine persönliche Kernkompetenz «Führen» zu entwi-
ckeln  
wie diese Kernkompetenz in wichtigen Führungssituationen n

effektiv eingesetzt werden kann 
wie die persönliche Wirkung durch überzeugenderes Auf-n

treten und Einsicht in die Grundlagen der Führungslehre 
optimiert werden kann 

 
 
ZIELGRUPPE 
 

Junge Führungskräfte, die bereits Führungserfolge auf -n

weisen, nun die theoretischen Grundlagen des Führens 
auf arbeiten und gezielt einsetzen wollen 
Führungs- und Nachwuchskräfte mit dem Ziel, Gesetze der n

Selbst-, Mitarbeiter- und Teamführung zu  erlernen und zu 
trainieren 
Spezialisten, Mitarbeiter/-innen zentraler Stellen, Projekt- n

und Teamverantwortliche aller Ebenen und Bereiche, die 
die Grundlagen und Instrumente persönlicher Führungs-
stärke erlernen und trainieren wollen 
High Potentials, die die theoretischen Grundlagen der n

 Führungslehre kennenlernen oder vertiefen wollen, damit 
sie sich zur Führungspersönlichkeit entwickeln 

 
 
THEMENSCHWERPUNKTE 
 
1. Teil: Führungskompetenz und Leadership 
Wer sich in einer Organisation wirklich bewähren, für höhere 
Aufgaben qualifizieren und weiterkommen will, benötigt 
 Führungskompetenz. Wir zeigen im 1. Programmteil, wie Sie 
es schaffen, sich selbst und andere auf  Leistung und mess-
bare Resultate auszurichten und zugleich die Beziehungen zu 
Kollegen, Vorgesetzen und Untergebenen angenehm und 
produktiv zu gestalten.  
 
Leadership-Qualität 

Was gute Führung bewirkt n

Wodurch gute Führung sich auszeichnet n

 
Kernkompetenz Führung 

Gute Führung als Möglichkeit zur Differenzierung n

Gekonnte Führung als Wettbewerbsvorteil n

 
Persönliche und soziale Kompetenz 

Schlüsselbereiche und Setzen von Prioritäten n

Delegieren und Konzentration auf das Wesentliche n

Den persönlichen Wirkungsgrad steigern n
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Der persönliche Führungsstil 
Sich selbst als Führungspersönlichkeit erkennen n

Situativ richtig führen n

Merkmale erfolgreicher Leader n

 
Moderne Führungsmethoden 

Motivation als Schlüssel zum Erfolg n

Zielvereinbarung als Lenkung in die richtige Richtung n

Resultatorientierung als Führungsprinzip n

 
Effektive Mitarbeiterführung, Teamführung 

Das eigene Führungsverhalten erkennen n

Unterschiedliche Führungsstile: Vor- und Nachteile n

Instrumente wirkungsvoller Mitarbeiterführung n

Situatives Führen n

Teambildung, Teamentwicklung, Teamführung n

 
Mit Kollegen kooperieren und Interessen bei Vorgesetzten 
durchsetzen 

Partner oder Konkurrenz? Vom richtigen Umgang mit n

 Kollegen 
Machtmechanismen und Politik in Unternehmen n

Wie weist man überzogene Anforderungen von Chefs und n

Vorgesetzen zurück? 
Aufstiegschancen wahrnehmen, sich für höhere Aufgaben n

empfehlen 
 
2. Teil: Führen mit Persönlichkeit –  
Training des persönlichen Auftretens 
Im 2. Programmteil trainieren Sie das persönliche Führungs-
verhalten und Auftreten. Sie lernen Ihre Stärken kennen und 
entwickeln Fertigkeiten in folgenden Bereichen: 
 
Authentisch Auftreten, Glaubwürdigkeit ausstrahlen 

Was Authentizität bedeutet und warum sie so aktuell ist n

Glaubwürdig führen n

Selbsterkenntnis und Verhaltensänderung n

 
Persönlichkeit und Auftreten 

Der erste Eindruck: Warum er so wichtig ist n

Selbstanalyse und Wahrnehmung durch Umfeld, n

 Mitarbeiter, Vorgesetze und Kunden 
Von der Person zur Persönlichkeit n

Widersprüche und Unsicherheiten erkennen  n

und  bewältigen 
 
Verbale und nicht-verbale Kommunikation 

Der erste Kontakt, die richtige Wortwahl n

Gekonnt präsentieren n

Körpersprache, Mimik und Haltung n

Stolpersteine, die es zu vermeiden gilt n

 
Beziehungen zu Dritten 

Motivieren und begeistern n

Win-Win Beziehungen aufbauen, Konflikte als Chance n

Netzwerke bilden n

Stil und Etiketten

Daten 
 
 
SEMINARSPRACHE DEUTSCH 

B6522          1.Teil:   11. – 14.07. 2022       St. Gallen 
                   2.Teil:   28. – 30.11. 2022       Luzern 

B6532          1.Teil:   26. – 29.09. 2022       St. Gallen 
                   2.Teil:   28. – 30.11. 2022       Luzern 

B6542          1.Teil:   07. – 10.11. 2022       Köln 
                   2.Teil:   12. – 14.12. 2022       Online 

B6552          1.Teil:   07. – 10.11. 2022       Köln 
                   2.Teil:   01. – 03.03. 2023       Frankfurt 

B6513          1.Teil:   20. – 23.03. 2023       St. Gallen 
                   2.Teil:   19. – 21.06. 2023       Berlin 

Seminardauer:    7 Tage 
Seminargebühr:  EUR 6.800.– I CHF 6.900.– 
Anmeldung: www.bostonprograms.com/b65 

oder mit Anmeldekarte hinten 
 
 
SEMINARSPRACHE ENGLISCH 

B6522-E      1. Teil:   16. – 19.05. 2022       Hallwilersee/Aargau 
                   2. Teil:   04. – 06.07. 2022       Zürich 

B6532-E      1. Teil:   24. – 27.10. 2022       Davos 
                   2. Teil:   30.11. – 02.12. 2022  Berlin 

Seminardauer:    7 Tage 
Seminargebühr:  EUR 6.800.– I CHF 6.900.– 
Anmeldung: www.bostonprograms.com/b65 

oder mit Anmeldekarte hinten 
 
INHOUSE  DURCHFÜHRUNGEN 

Für firmeninterne Durchführungen – auf Wunsch auch mass-
geschneidert – können Sie uns gerne unter +41(0)43 499 40 20 
oder projects@bostonprograms.com  kontaktieren.  
Wir führen unsere Veranstaltungen weltweit durch.

TALENT DEVELOPMENT, 
ENTWICKLUNGS-
PROGRAMME
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TALENT DEVELOPMENT, 
ENTWICKLUNGS-
PROGRAMME

5-tägiges Seminar für Führungskräfte und Leistungs-
träger, welche sich kompakt ein umfassendes Bild 
über die wesentlichen Fragestellungen der modernen 
Unternehmensführung und Betriebswirtschaftslehre 
machen wollen.  
 
 
KONZEPT 
 
Früher oder später brauchen Sie ein Grundverständnis für 
Betriebswirtschaft.  
Sie müssen wissen, wie Kosten entstehen; wie Erfolg geplant 
wird; was die Profitabllität des Unternehmens ausmacht. Sie 
sollten mitreden können, wenn Begriffe wie Ebit und Cash 
Flow auftauchen. Sie sollten selbst planen und budgetieren 
und Kosten im Griff behalten. Zusätzlich aber sollten Sie 
Zusammenhänge verstehen, etwas von Strategien und Mar-
keting verstehen, von ganzheitlicher Unternehmensführung, 
Prozessen, Wettbewerb, Wettbewerbspositionen und Kun-
denmanagement.  
 
 
NUTZEN  
 
Sie schaffen ein Verständnis über das Funktionieren des 
Unternehmens. Sie verstehen betriebswirtschaftliche 
Aspekte und können das neue Wissen in Ihrem Unterneh-
mensalltag auch nutzen.  
 
 
ZIELGRUPPE 
 

Führungskräfte, Fachkräfte, Projektleiter und Praktiker ohne n

betriebswirtschafliches Studium 
Nicht-Betriebswirte wie Techniker, Juristen, Pädagogen, n

Biologen, Chemiker, Einkäufer, Service-Verantwortliche, die 
sich in kurzer Zeit Kenntnisse in allgemeiner Unterneh-
mensführung aneignen oder ihr Wissen auffrischen wollen 

 
 
THEMENSCHWERPUNKTE 
 
Unternehmensführung und betriebswirtschaftliche 
Zusammenhänge 

Unternehmungsführung ganzheitlich verstehen n

Die wichtigsten betriebswirtschaftlichen Begriffe n

Hebel zur Resultaterzielung n

Praxiserprobte Management-Grundsätze n

 
Strategisches Management 

Strategie als Ordnungsrahmen n

Strategie-Modelle und Instrumente n

Wettbewerbs- und Branchen-Analysen n

Innovationen n

Change Management n

 

Wettbewerb, Marketing und Verkauf 
Die Suche nach immer neuem Kundennutzen n

Voraussetzungen für Markterfolg n

Ganzheitliches Marketing, schlagkräftiger Verkauf n

Die wichtigsten Marketinginstrumente n

 
Finanz- und Rechnungswesen 

Die Gesamtzusammenhänge n

Bilanzierung und Bilanzanalyse, Kannzahlen n

Ergebnis, Cash Flow, Deckungsbeiträge und Rendite n

Kostenrechnung, Kalkulation und Kostenmanagement n

 
Finanzierung und Controlling 

Finanzierungsarten,  Investitionsrechnung n

Strategisches und operatives Controlling n

 
Unternehmensplanung und Budgetierung 

Betriebswirtschaftliche Kennzahlen und Ziele erreichen n

Grundlagen der Planung und Budgetierung n

Überzeugende Businesspläne erstellenn

Betriebswirtschaft & Management in 
der Praxis

«Kurzweilig, bereichernd und interaktiv.» 
Dr. Dirk Mohr,  

Mundipharma Deutschland GmbH & Co. KG 

 
«Ausgezeichnet. Hat mir echt weitergeholfen, das 
komplexe Gebiet besser zu verstehen.»  

Olaf Carls, Job Lizenz GmbH & Co. KG 

 
«Ausgezeichnet. Kompaktseminar mit sehr guter 
Vermittlung des Stoffes durch einen ausserge-
wöhnlichen Referenten.» Oliver Zeeck, 

TrellenborgVibracoustic GmbH & Co. KG 
 

Daten 
 
 
B0122          20. – 24.06. 2022                    Zürich 

B0132          10. – 14.10. 2022                    München 

B0142          17. – 21.10. 2022                    Online 

B0113          06. – 10.03. 2023                    Davos 

B0123          12. – 16.06. 2023 Zürich 

Seminardauer:    5 Tage 
Seminargebühr:  EUR 4.300.– | CHF 4.400.– 
Anmeldung: www.bostonprograms.com/b01  

oder mit Anmeldekarte hinten 
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TALENT DEVELOPMENT, 
ENTWICKLUNGS-
PROGRAMME

Wer sich in einer Organisation wirklich bewähren,  
wer sich für höhere Aufgaben qualifizieren und wei-
terkommen will, benötigt das nötige Rüstzeug und 
Wissen zu den Themen Führungsverhalten, Füh-
rungsmethodik und Kommunikation. 7 Tage. 
 
KONZEPT 
 
Wer Mitarbeiter motivieren und den Wirkungsgrad der eigenen 
Leistung steigern will, braucht Führungskompetenz, muss 
sich selbst führen können und über eine ausgereifte Persön-
lichkeit mit Sozialkompetenz und Kommunikationsfähigkeit 
verfügen. Vieles davon ist lern- und trainierbar, je früher umso 
besser. Dieses 2-teilige Programm bietet dazu genau die rich-
tige Mischung zwischen Theorie-Input und praktischer 
Anwendung. Sie lernen Methoden, Techniken und Einsichten, 
die Ihre Wirkung als junge Führungskraft erheblich steigern 
werden.  
 
 
ZIELGRUPPE 
 

Jüngere Führungs- und Nachwuchskräfte, die die Erkennt-n

nisse der Führungslehre erlernen, zugleich aber auch an 
der eigenen Persönlichkeit arbeiten und das eigene Füh-
rungs- und Kommunikationsverhalten trainieren wollen 
Fachkräfte, Nachwuchskräfte und High Potentials, die für n

eine erste Führungsaufgabe vorgesehen sind und sich 
darauf vorbereiten möchten  

 
 
THEMENSCHWERPUNKTE 
 
Die eigene Persönlichkeit 

Von der Selbsterkenntnis zur wirksamen Führungskraft n

Innere Antreiber und Blockaden n

Überzeugungskraft, Ausstrahlung und Authentizität n

Optimieren der persönlichen Stärken n

 
Selbst-Management - Führen der eigenen Person 

Die eigenen Potenziale stärker zur Wirkung bringen, mit n

weniger Aufwand mehr erreichen 
Optimale Arbeitstechnik und persönliche Organisation n

Der richtige Umgang mit Erwartungen n

Prioritäten setzen, delegieren, Zeitmanagement n

 
Grundlagen effektiver Führung 

Führen als die Fähigkeit, in einem vielschichtigen Wir-n

kungsgefüge Resultate zu erbringen  
Führungsmodelle und –stile als Strukturierungs-Hilfe n

Ziele setzen, formulieren und kommunizieren n

Unternehmerisch entscheiden und handeln n

 
Führungskompetenz und Führungsverhalten 

Was es braucht, um wirkungsvoll zu führen n

Die wichtigsten Führungstechniken erfolgreicher Führung n

Grundlagen und Psychologie des Führungsverhaltens  n

Situativ-richtiges Führungsverhalten in der Praxis  n

Mitarbeiterführung, Teamführung 
Instrumente wirkungsvoller Mitarbeiterführung n

Individuelle Kompetenzen der Mitarbeiter nutzen n

Gesetze der Gruppendynamik n

Teambildung,  Teamentwicklung,  Teamführung n

 
Voraussetzungen für Motivation schaffen 

Gesetzmässigkeiten aus der Motivations-Lehre n

Delegation als Chance zur Motivation  n

Gegenseitiges Verständnis als Basis für Vertrauen n

 
Schwierige Führungssituationen meistern 

Bestehen in kritischen Gesprächssituationen n

Umgang mit Konflikten n

Krisen als Chancen verstehen n

 
Persönliche Work-Life-Balance 

Berufs- und Privatleben in Einklang bringen n

Mit Stressoren richtig umgehen n

 
Kommunikation und Gesprächsführung 

Durch Argumente überzeugen n

Mitarbeitergespräche richtig führen n

Konstruktives und offenes Kommunizieren im Geschäft n

Informationsfluss sicherstellenn

Daten 
 
SEMINARSPRACHE DEUTSCH 

B5422          1.Teil:   11. – 14.07. 2022       St. Gallen 
                   2.Teil:   17. – 19.10. 2022       Stuttgart 

B5432          1.Teil:   19. – 22.09. 2022       Online 
                   2.Teil:   17. – 19.10. 2022       Stuttgart 

B5442          1.Teil:   26. – 29.09. 2022       St. Gallen 
                   2.Teil:   17. – 19.10. 2022       Stuttgart 

B5452          1.Teil:   07. – 10.11. 2022       Köln 
                   2.Teil:   21. – 23.11. 2022       Berlin 

B5413          1.Teil:   20. – 23.03. 2023       St. Gallen 
                   2.Teil:   22. – 24.05. 2023       Berlin 

 
SEMINARSPRACHE ENGLISCH 

B5422-E      1.Teil:   16. – 19.05. 2022       Hallwilersee/Aargau 
                   2.Teil:   17. – 19.10. 2022       Brunnen/Luzern 

B5432-E      1.Teil:   24. – 27.10. 2022       Davos 
                   2.Teil:   28. – 30.11. 2022       Berlin 

Seminardauer:    7 Tage 
Seminargebühr:  EUR 5.800.– | CHF 5.900.– 
Anmeldung: www.bostonprograms.com/b54 

oder mit Anmeldekarte hinten

Führungsprogramm für Juniors



www.bostonprograms.com

Boston Strategie-Spezialist/in BBS 
Spezialist/in für Strategisches Management im Unternehmen werden

Warum interne Strategie-Spezialistin resp. Strategie-Spezialist? 
 
In dynamischen, agilen Organisationen gibt es viele Möglichkeiten, sich weiter 
zu ent wickeln und einen wichtigen Beitrag für das Unternehmen und den 
gemeinsamen Erfolg  zu leisten – unabhängig der hierarchischen Einbettung 
einer Funktion. Es braucht nicht nur Linien-Vorgesetzte: Immer wichtiger werden 
die internen Spezialistinnen und Spezialisten, die losgelöst von Hierarchien von 
den Leistungsträgern des Unternehmens in Anspruch genommen werden. Es 
braucht Kompetenzträger/innen, die ihr Wissen nicht nur im eigenen Bereich, 
sondern bereichsübergreifend zum Einsatz bringen.

FORMAT 
 
Management Weiterbildung, berufsbegleitend, 15 Präsenz -
tage, begleitetes Selbststudium zur Anwendung von 
Strategie-Wissen und Strategie-Tools, Dauer 6 – 12 Monate. 
 
 
ZIELGRUPPE 

 
Das Programm eignet sich für Strategie-affine Leistungs -
trägerinnen aus allen Bereichen des Unternehmens,  
 
3 die sich als interne Strategie-Spezialistin oder in terner 

Strategie-Spezialist qualifizieren wollen,  
3 die unabhängig von Linie und hierarchischer Einord-

nung die Führungskräfte des Unternehmens bei der 
Strategie erarbeitung oder Strategie-Umsetzung 
unterstützen oder begleiten wollen,  

3 eine fachliche Koordination oder Projektleitung in 
 Strategie-Projekten übernehmen wollen. 

 
 

AUFBAU  
 
SEMINARE 
 
Neuestes Wissen zum Strategischen Management. Sie 
nehmen an folgenden Veranstaltungen teil: 
 
Teil 1: Seminar 1 
Strategisches Management 
Details siehe: www.bostonprograms.com/b43 
  
Teil 2: Seminar 2 
Business Development Geschäftsmodell 
Details siehe: www.bostonprograms.com/b19 
 

Teil 3: Seminar 3 
Wandel erfolgreich umsetzen 
Details siehe: www.bostonprograms.com/b52 
  
Teil 4: Strategie-Workshop 
2-Tages-Workshop in St. Gallen 
Vertiefung anhand von Anwendungsbeispielen; Praxis -
erfahrung, Best Practices. Erfahrungsaustausch. Tipps 
und Impulse zum Transfer. Vom Wissen zum Resultat. 
 
 
BEGLEITETES SELBSTSTUDIUM 
 
Strategie-Tools 
Sie erhalten von uns Unterlagen, die es Ihnen ermöglichen, 
den kompletten Strategie-Prozess zu durchlaufen. 
Dadurch erlernen Sie ein Vorgehen, das Sie in Ihrem 
Unternehmen dann direkt verwerten können. 
  
 
ANWENDUNGSVERTIEFUNG 
 
Fragen zur Anwendung des Erlernten im eigenen Unter -
nehmen können im Rahmen einer 3-tägigen Anwendungs-
 Vertiefung eingebracht werden. So erhalten Sie wertvolle 
Inputs und konkrete Antworten unserer Strategie-Consul-
tants, mit dem Ziel, dass Sie als Strategie- Experte/in  Ihr 
erstes firmenspezifisches Projekt erfolgreich realisieren 
können. 3 Tage. 



Neue Daten fehlen noch!

NUTZEN 
 
Als ‘Boston Strategie-Spezialist/in’ werden Sie zum 
firmeninternen Strategie-Experten. Dies macht Sie zu einer 
wichtigen Spezialistin resp. einem wichtigen Spezialisten 
innerhalb ihres Unternehmens: 
  
1. Sie lernen, wie man ein Strategie-Projekt konzipiert, 1

plant, strukturiert, personell besetzt und so steuert, 
dass in einem vernünftigen Zeitraum die bestmögliche 
Strategie für eine Unternehmung, einen Geschäfts -
bereich, eine Business Unit, einen Funktionsbereich, 
eine Produktlinie, eine Kundengruppe, eine Länder- 
oder Tochtergesellschaft erarbeitet werden kann. 
 

2. Sie kennen die Instrumente, Methoden und Gesetz -2
mässigkeiten des Strategischen Managements und 
können Führungskräfte und Strategie-Verantwortliche 
Ihres Unternehmens in Fragen der erfolgreichen 
 Zukunftssicherung beraten und unterstützen 
 

3. Sie wissen, wie man eine Strategische Analyse erstellt, 3
um den Handlungsbedarf zur Verteidigung und zum 
Ausbau des eigenen Kerngeschäfts in komprimierter 
und überzeugender Form darzustellen. 
 

4. Sie können die Auswirkungen neuer Technologien und 4
neuer Geschäftsmodelle auf das aktuelle Geschäft 
 analysieren und frühzeitig Kurskorrekturen vorschlagen. 
 

5. Sie unterstützen die Linienverantwortlichen beim New 5
Business Development und beim unternehmensinter-
nen Start-Up-Management. 
 

6. Sie helfen den Strategie-Verantwortlichen beim Finden  6
der bestmöglichen Strategie und bei der präzisen, 
verständlichen und kurzen Formulierung von Unterneh-
mens-, Geschäftsfeld- und Funktions-Strategien. 
 

7. Sie wissen, dank vielen Beispielen und Best Practices, 7
warum Strategien oft nicht umgesetzt werden und was 
zu tun ist, damit die Implementierung funktioniert und 
das Gewollte auch tatsächlich Realität wird. 
 

8. Sie kennen die Gesetzmässigkeiten des Change 8
Manage ments und damit die Bedeutung, Mitarbeitende 
auf dem Weg in die Zukunft mitzunehmen und sie für 
die gemeinsame Zukunft zu begeistern.

60 
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DATEN

BSP 1022  
Teil 1: 20. – 23.06. 2022 Luzern 
Teil 2: 27. – 29.06. 2022 Rottach-Egern 
Teil 3: 05. – 07.09. 2022 Zürich 
Teil 4: 12. – 13.10. 2022 St. Gallen 
Teil 5: 09. – 11.11. 2022 St. Gallen 
 
BSP 1032  
Teil 1: 12. – 15.09. 2022 Brunnen bei Luzern 
Teil 2: 21. – 23.11. 2022 Zürich 
Teil 3: 12. – 14.12. 2022 Köln 
Teil 4: 30. – 31.03. 2023 St. Gallen 
Teil 5: 08. – 10.05. 2023 Zürich 
 
BSP 1042  
Teil 1: 28.11. – 01.12. 2022 Berlin 
Teil 2: 01. – 03.02. 2023 Köln 
Teil 3: 27.2. – 01.03. 2023 Zürich 
Teil 4: 03. – 05.05. 2023 Zürich 
Teil 5: 30. – 31.08. 2023 St. Gallen 
 
BSP 1013  
Teil 1: 13. – 16.03. 2023 Davos 
Teil 2: 08. – 10.05. 2023 St. Gallen 
Teil 3: 26. – 28.06. 2023 Rottach-Egern 
Teil 4: 28. – 30.08. 2023 Brunnen/Luzern 
Teil 5: 09. – 10.11. 2023 St. Gallen 
 
Programmdauer:  6 – 12 Monate, berufsbegleitend 
Präsenztage:  15 
Selbststudium: nach freier Wahl 
Programmgebühr: EUR 15.900.-  |  CHF 16.900.- 
Anmeldung: www.bostonprograms.com/BSP10  

oder mit Anmeldekarte hinten

Als unternehmensinterner „Strategie-Specialist/in“  

berate und begleite ich bereichsübergreifend  

Führungskräfte in der Ausarbeitung und Umsetzung 

ihrer Strategien.



Boston Business School

Boston Ebit- &  
Wertsteigerungs-Spezialist/in BBS 
Spezialist/in für Profitabilität, Rentabilität und nachhaltigen Unternehmenswert werden

Warum interne Wertsteigerungs--Spezialistin resp. Wertsteige-
rungs-Spezialist? 
 
Wer im Unternehmen ist für Profitabilität, Rentabilität und nachhaltige Steige-
rung des  Unternehmenswerts zuständig? In erster Linie die Spezialisten aus 
dem Finanzmanagement und Controlling. Diese aber benötigen finanziellen 
Sachverstand bei möglichst vielen Führungskräften in der Linie: Leitende von 
Business Units, Profit Centers, Untereinheiten. 
Um diese in ein aktives ‚Gewinn- und Wertmanagement‘ einzubauen, braucht es 
interne Unterstützung.

FORMAT 
 
3 Management Weiterbildung, berufsbegleitend,  

17 Präsenztage 
3 begleitetes Selbststudium zur Anwendung von Wissen 

und Tools, um erstklassige finanzielle Resultate zu 
erreichen  

3 Online-Coaching 
3 Dauer: 6 – 12 Monate. 
 
 
ZIELGRUPPE 

 
Das Programm eignet sich Leistungsträger/innen aus allen 
Bereichen des Unternehmens,  
3 die sich als interne Experten für Optimierung von 

finanziellen Resultaten  qualifizieren wollen 
3 die unabhängig von Linie und hierarchischer Einordnung 

die Führungskräfte des Unternehmens bei der Erarbeitung 
und Umsetzung von Gewinnsteigerungs-Programmen und 
Wertsteigerung unterstützen oder begleiten wollen 

3 eine fachliche Koordination oder Projektleitung in 
finanziellen Projekten unter Einbezug der Linien- und 
Projektverantwortlichen übernehmen wollen 

 
 

AUFBAU  
 
SEMINARE 
 
Neuestes Wissen zur Ausrichtung des Unternehmens auf 
eine nachhaltige Steigerung des Unternehmenswerts, der 
Profitabilität und Rentabilität. 
Sie nehmen an folgenden Veranstaltungen teil: 
 
Seminar 1 
Auffrischung des Wissens in Finanz- & Rechnungswesen 
Details siehe www.bostonprograms.com/b08 

Seminar 2 
Controlling für Führungskräfte 
Details siehe www.bostonprograms.com/b84 
 
Seminar 3 
Finanzmanagement 
Details siehe www.bostonprograms.com/b82 
  
Seminar 4 
Mergers & Acquisitions: Wertsteigerung durch Kauf 
und Verkauf 
Details siehe www.bostonprograms.com/b56 
 
 
BEGLEITETES SELBSTSTUDIUM 
 
Finanz-Tools 
Sie erhalten von uns Tools aus dem Bereich des Finanz-
managements.  
Diese erlauben es Ihnen, ein EIP Earning Improvement 
Programm für den eigenen Verantwortungsbereich zu 
realisieren. Normalerweise resultiert daraus eine Ebit-Stei-
gerung, welche die Investition in dieses Weiterbildungs-
Programm um ein Vielfaches übersteigt. 
 
 
ANWENDUNGSVERTIEFUNG 
 
Fragen zur Anwendung des Erlernten im eigenen Unter-
nehmen können im Rahmen einer 2-tägigen Anwendungs-
Vertiefung in St. Gallen eingebracht werden. 
So erhalten Sie wertvolle Inputs und konkrete Antworten 
unserer Consultants mit dem Ziel, dass Sie als Ebit-Stei-
gerungs-Specialistin Ihr erstes firmenspezifisches Projekt 
erfolgreich realisieren können. 



NUTZEN 
 
Als ‘Boston Ebit-  & Wertsteigerungs-Spezialist/in’ werden 
Sie zum firmeninternen Kompetenzzentrum für bereichsüber-
greifende, aktive Ebit-Sicherungs- und Verbesserungspro-
gramme. Dies macht Sie zu einer wichtigen Spezialistin resp. 
einem wichtigen Spezialisten innerhalb ihres Unternehmens: 
  
1. Sie lernen, wie man ein Ebit-Improvement-Programm 1

resp. Gewinnsteigerungsprogrammkonzipiert, plant, 
strukturiert, personell besetzt und so steuert, dass in 
einem vernünftigen Zeitraum die brachliegenden Gewinn-
verbesserungs-Potenziale des Unternehmens, Geschäfts-
bereichs, einer Business Unit, einer Produktlinie, einer 
Kundengruppe oder einer Länder- oder Tochtergesell-
schaft gefunden und genutzt werden können. 
 

2. Sie kennen die Instrumente, Methoden und Gesetzmäs-2
sigkeiten des Ebit- & Wert-Managements. 
 

3. Sie können die Führungskräfte Ihres Unternehmens bei 3
Fragen zur finanziellen Optimierung und beim Erreichen 
ehrgeiziger finanzieller Ziele beraten und unterstützen. 

 
4. Sie wissen, wie man eine Gewinn-Analyse erstellt und 4

wie man die einzelnen Ergebnisverbesserungs-Optionen 
plus deren Bewertung in komprimierter und überzeu-
gender Form erarbeitet. 

 
5. Sie unterstützen die Linienverantwortlichen bei der 5

Ausarbeitung eines möglichst wirkungsvollen  Ebit-
Steigerungs-Programms 

 
6. Sie kennen die Risiken für eine gesunde Ertragslage 6

und helfen den internen Verantwortlichen, solche 
Risiken früh zu erkennen und proaktiv geeignete 
Massnahmen vorzuschlagen. 

 
7. Sie beraten die Profit Center-Verantwortlichen im 7

Unternehmen zu Themen wie Ebit, Rendite, Cash Flow, 
Kostenposition, Kostenflexibilität, Kapitaleinsatz und 
Kapitaloptimierung, make or buy u.a. 

 
8. Sie verstehen, dass der wirkliche Treiber für finanziellen 8

Erfolg im strategischen Management zu suchen sind: 
Starke Wettbewerbs- und Marktpositionen in möglichst 
attraktiven Märkten. 

 
9. Sie helfen den ergebnisverantwoprtlichen Führungskräf-9

ten, die Zusammenhänge von Strategie und finanziel-
lem Erfolg ganzheitlich und nicht bereichsisoliert zu 
berücksichtigen. 
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DATEN

BSP 1222  
Teil 1: 04. – 07.07. 2022 St. Gallen 
Teil 2: 29. – 31.08. 2022 Brunnen bei Luzern 
Teil 3: 12. – 15.09. 2022 Luzern 
Teil 4: 03. – 05.10. 2022 Zürich 
Teil 5: 07. – 09.11. 2022 St. Gallen 
 
BSP 1232  
Teil 1: 19. – 22.09. 2022 St. Gallen 
Teil 2: 03. – 05.10. 2022 Zürich 
Teil 3: 14. – 16.11. 2022 Online 
Teil 4: 12. – 15.12. 2022 Köln 
Teil 5: 30. – 31.03. 2023 St. Gallen 
 
BSP 1213  
Teil 1: 13. – 16.03. 2023 St. Gallen 
Teil 2: 03. – 05.05. 2023 Zürich 
Teil 3: 10. – 12.05. 2023 Zürich 
Teil 4: 11. – 14.09. 2023 Zürich 
Teil 5: 09. – 10.11. 2023 St. Gallen 
 
 
Programmdauer:  6 – 12 Monate, berufsbegleitend 
Präsenztage:  17 
Selbststudium: nach freier Wahl 
Programmgebühr: EUR 15.900.-  |  CHF 16.900.- 
Anmeldung: www.bostonprograms.com/BSP12 

oder mit Anmeldekarte hinten



THE BOSTON BUSINESS  
SCHOOL ADVANTAGE 

www.bostonprograms.com

Are you interested in corporate education or 
consulting? Call us at: +41(0)43 499 4020

ADMINISTRATION
ANMELDUNG 
Ihre Anmeldung nehmen wir gerne per Post, Fax, Internet oder 
E-Mail entgegen. Bitte füllen Sie untenstehende Anmeldekarte 
vollständig aus und senden oder faxen Sie uns diese zu. Nach 
Eingang Ihrer Anmeldung erhalten Sie von uns die schriftliche 
Anmeldebestätigung, Angaben zum Seminarort und Hotel 
sowie die Rechnung für die Seminargebühr. Sind keine freien 
Plätze vorfügbar, werden Sie unverzüglich darüber informiert. 
Kleinere Programmänderungen und Umdispositionen von 
Referenten oder Hotels bleiben vorbehalten. 
 
UMBUCHUNG, ANNULLIERUNG 
Ein Seminarbesuch kann aus zwingenden Gründen von einem 
Termin auf die nächste Durchführung verschoben werden. Wird 
eine solche (im Ausnahmefall) nicht durchgeführt, so erfolgt die 
Umbuchung auf ein Seminar resp. Programm mit ähnlichen 
Inhalten. Eine Umbuchung ist nur  einmalig und nur bis 6 
Wochen vor Seminarbeginn möglich. Die Umbuchungsgebühr 
beträgt EUR 350.–. Die Annullierung einer Anmeldung ist bis 3 
Monate vor Seminarbeginn kostenlos. Danach werden bei 
einem Rücktritt bis 6 Wochen vor Seminarbeginn 40% der 
Seminargebühr verrechnet. Erfolgt der Rücktritt innerhalb von 
6 Wochen vor Seminarbeginn, so ist die gesamte Seminarge-
bühr zu entrichten. Eine Vertretung kann bis 7 Tage vor Semi-
narbeginn gebucht werden. 
 
SEMINARGEBÜHREN 
In der Seminargebühr enthalten sind das Kurshonorar (ohne 
allfällige Mehrwertsteuer) sowie ausführliche Seminarunter -
lagen. Auch enthalten ist eine Teilnahmebestätigung bzw. ein 
Zertifikat über den Besuch des Kurses. Nicht inbegriffen sind 
die anfallenden Kosten für Unterkunft und Verpflegung sowie 
der Tagespauschalen-Anteil. Die Seminargebühr kann in 
Schweizer Franken oder in Euro entrichtet werden.  
 

UNTERKUNFT, VERPFLEGUNG 
Unsere Verantstaltungen finden in Seminar-Zentren, meist Busi-
ness-Hotels statt. Die Teilnehmenden übernachten im Seminar-
hotel oder in einer selbst gewählten Unterkunft. Die Übernach-
tungskosten 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 Tagespauschale 
(inkl. Mittagessen) ist zusammen mit den sonstigen Aufwen-
dungen wie Getränke u.a. vom Teilnehmer am letzten Seminar-
tag direkt an das Hotel zu bezahlen, sofern sie nicht im Halb-
pension-Preis bereits inbegriffen ist. Details siehe Zimmerreser-
vations-Blatt. Dies ermöglicht es, eine Unterkunft eigener Wahl 
(von Economy bis Luxus – Seminarhotel oder auswärts) 
zu buchen und vor allem auf Preisaktionen und günstige Ange-
bote für Flug und Unterkunft der Reiseanbieter zurückzugreifen. 
 
VERSICHERUNG 
Es ist Sache der Teilnehmer/innen, allfällige Versicherungen 
abzuschliessen. Boston Business School erbringt keine 
 Versicherungsleistungen und kann für Schäden aus Unfall, 
Krankheit, Diebstahl, usw. nicht haftbar gemacht werden. Wir 
empfehlen eine Annullationsversicherung bei Ihrer Versiche-
rung abzuschliessen, die Stornokosten wegen Krankheit und 
anderer Ereignissse abdeckt. 
 
ANREISE ZUM STANDORT 
Zusammen mit der Anmeldebestätigung erhalten Sie Angaben 
zu Hotel und Anreise. Weitere Informationen zu unseren Semi-
narzentren finden Sie im Internet unter 
www.bostonprograms.com. 
 
Alle früheren Angaben und Preise verlieren ihre Gültigkeit. Die 
vollständigen Algemeinen Geschäftsbedingungen (AGB) finden 
Sie im Internet unter www.bostonprograms.com/AGB 

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 
den Anmeldecoupon 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

DM 04/2022
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