CAS Sales 26.2.

(Anderungen vorbehalten)

Modul 1: Stratedgische Sales Excellence

Leistungsnachweis 1: Vertriebs-Ultraschall

Zh School of
a Management and Law

Tag Datum von | bis |Raum Thema Inhalt Lektionen [Dozierende/Gaste
Einfihrung in Modul 1 & LN1; Einblicke in die Schweizer Vertriebslandschaft; Katharina Roer;
Freitag 18.09.2026 8.30 [17.30| SW 221 Sales Trends; Wirkungszusammenhéange im Vertrieb 10 Stefano Farro - Sales Swiss;
Sales Excellence verstehen und optimieren Dr. Janina-Vanessa Schneider
Pizzeria
Freitag 18.09.2026 18:00 | 20:00 |Ristorante Molino |Welcome-Dinner
Winterthur
Samstag 19.09.2026 8.30 | 12:30| sw 221 Sales Excellence Workshop Vertriebsorganisation systematisch analysieren 5 Dr. Jar?lna-Vanessa Schneider;
und verbessern Katharina Roer
Freitag 25.09.2026 8.30 [12.30| Sw 223 Kunden verstehen Buying Center & Entscheidungslogik 5 Dr. Sandro Graf
Freitag 25.09.2026 13.30 [ 17.30 | SW 223 Preismanagement Preise im B2B erfolgreich durchsetzen 5 Prof. Dr. Steffen Miiller
Samstag | 26.09.2026 | 8.30 |12.30| Online Kundenwertmanagement Kundenwert verstehen und fir 5 Prof. Dr. Frank Hannich
Vertriebsentscheidungen nutzen
Moderne Methoden verstehen, situativ . .
Fretag | 09.10.2026 | 8.30 |17.30| SW 221 Verkaufsanséitz einsetzen & im Multi-Channel-Vertrieb 10 |Katharina Roer;
9 o : : erkautsansalze Robert Schumacher - Gate B
verankern
Samstag 10.10.2026 8.30 [ 12:30| Online Vertriebsmanagement/ Vertriebssteuerung [Sales Performance nachhaltig steigern 5 Dr. Pirmin Mussak
Freitag 23.10.2026 8.30 [12.30| SM O1.29 Customer Value Design \ll.l:i;zueftégr;]ende Mehrwerte entwickeln, die 5 Prof. Dr. Rainer Fuchs
Freitag 23.10.2026 13:30 | 17.30| SM O1.29 Cross- und Up-Selling Kundenpotenziale gezielt erkennen und nutzen 5 Dr. Patricia Luer
Samstag 24.10.2026 8.30 [ 12:30| Online Management von Vertriebskooperationen ~ [Wachstum durch Partnerschaften 5 Manuela Eisele
Sonntag 01.11.2026 Selbststudium Abgabe LN 1
Samstag 10.10.2026 13:30 | 17:30 Reservertermin
Feedbackgesprach 30min je Teilnehmer nach Modul 1/ Vorbereitung LN2 (KW 46)
Modul 2: Operative Sales Excellence
Leistungsnachweis 2: Sales Excellence Projekt
Tag Datum von bis [Raum Thema Inhalt Lektionen |Dozierende
Fretag | 06.11.2026 | 8.30 |17.30| SW 221 Einfihrung in Modul 2 & LN2; Verhandlungen sicher zum Abschluss fiihren ! Katharina Roer
Verhandlungsmanagement 9 Dr. Ingrid Giel
Samstag 07.11.2026 8.30 (12:30 | SW 221 Mentale Performance im Vertrieb Resilienz, Stress- & Selbstmanagement 5 Carina Uihlein
Freitag 20.11.2026 8.30 |12.30 Firmenausflug Zusammenarbelt zwischen Verkauf und Kundenbediirfnisse in Innovation {ibersetzen 5 Prof. Dr. Rainer Fuc_hs & Katharina Roer;
(extern) Innovationsmanagement Gastdozenten der Firma
N Beschwerdemanagement; . x N .
Freitag 20.11.2026 13.30 | 17.30 Firmenausflug Zusammenarbeit zwischen Verkauf und Kundenbindung starken und Umsatzpotenziale 2 le. Marcus Zimmer
(extern) . nutzen 3 Michael Brandt
Service
Samstag 21.11.2026 8.30 | 12.30| online Zusammenarbelt zwischen Verkauf und Branq driven Sales: Marke als strategischer 5 Dr. Bettina Beurer-Zilllig
Marketing Vertriebshebel
Katharina Roer;
Freitag 04.12.2026 8.30 [12.30| SW 221 Kl-gestiitztes Sales-Funnel-Management Vom Lead zum Abschluss 5 Manuel Hartmann - Salesplaybook;
Claudio Mirti - Microsoft
. . . . Kunden gezielt identifizieren, ansprechen und
Freitag 04.12.2026 13.30 | 17.30 | SW 221 Social Selling mit Al entwickeln 5 Roger Basler de Roca
Samstag | 05.12.2026 | 8.30 |12.30| Online KI-Augmentation im Sales Vom wissenschattlichen Reifegrad-Modell zum 5 Katharina Roer
eigenen Kl-Agenten
Freitag | 18.12.2026 | 8.30 [12.30|sw 221 Fiihrung im Vertrieb Laterale Fiihrung & psychologische 5 Dr. Kurt Ackermann
Einflussfaktoren im Verkauf
Freitag 18.12.2026 1330 | 17.30 | sw 221 Sales Compe?_mon — Wirkung im Kompetenzen gezielt entwickeln & Wirkung 5 Chris Higli
Kundengesprach steigern
Abschlussprasentationen LN2: Katharina Roer;
Samstag 19.12.2026 8.30 | 12.30) Sw 201 Sales Excellence Projekte 5 Prof. Dr. Rainer Fuchs
Samstag 19.12.2026 13.00 | 15.00 |Winti-Alp Gemeinsamer Abschluss-Lunch
Samstag 21.11.2026 13:30 | 17:30 Reservertermin

Individuelles Coaching 1h je Teilnehmer wahrend Modul 2 (KW 47-49)




