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Vi ile am SAWI

Diese Faktoren sprechen fir eine
Weiterbildung am SAWI:

/ iber 40 Jahre Erfahrung im Weiterbildungsbereich
in den Branchen Markefing, VWerbung und Verkauf

/ iberdurchschnitilich hohe Erfolgsquoten bei den

eidg. Fachausweisen und Hoheren Fachprifungen
/ iber 20'000 Studenten seit der Grindung

7 begrenzte Klassengréssen und dadurch hoher Inter-
aktionsgrad zwischen Dozenten und Studenten

/ hochkarétige Dozenten von Universitéten und Fach-
hochschulen sowie praxiserprobte Profis von fihren-
den Unternehmen

/ individuelle und persénliche Befreuung der Klassen

/ grosse und helle Schulréume mit leistungsfahigem

WIAN-Zugang
/ 18 PC-Workstations mit Gratis-Internetzugang
/ diverse Raume fir Gruppen- oder Einzelarbeit

/ Lounge mit Automatenverpflegung, Kihlschrank und
Kochmaglichkeit

/ Imbissrestaurant/ Take away
/ ZirichStettbach: Parkplétze /Tiefgarage im Gebdude

/ Die Schulungszentren in Zisrich-Stetbach und Bem sind
ab Bahnhof innert weniger Minuten zu Fuss erreichbar

Die wichtigsten Lehrgangs-Fakten in Kirze:
Gesamtdauer: 36 Monate

Anzahl lektionen: 1200 lektionen
Abschluss: Diplom HF (eidg. anerkannt)
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MANAGEMENT SUMMARY

Berufsbild

Dipl. Marketingmanager HF sind Generalisten des Marketing mit breiten, ver-
nefzten handlungspraktischen Fach- und Fihrungskompetenzen.

Sie Ubernehmen Verantwortung und Fihrungsaufgaben in Marketingabtei-
lungen von KMU oder Grossbetrieben im operativen Marketing, in Geschafts-
prozessen oder in Unterstitzungsprozessen. Dipl. Marketingmanager HF gehen
anspruchsvolle Praxissituationen aus einer betriebswirtschaftlich abgestiitzten
Prozessoptik an und kommunizieren — auch in einer Fremdsprache — mit den
relevanten infernen und externen Anspruchsgruppen. Sie fihren Projekte und
Mitarbeitende, koordinieren, unterstitzen und motivieren die an den Prozessen
Beteiligten zur Erreichung der Unternehmens- und Marketingziele.

Im Vergleich zu Hochschulabsolventen, deren Ausbildung wissenschaftlich ori-
entiert ist, sind dipl. Markefingmanager HF durch ihre Ausbildung und Berufs-

erfahrung stark arbeitsmarkt, handlungs- und umsetzungsorientiert.

Titel

Dipl. Marketingmanagerin HF (eidg. geschitzter Titel)
Dipl. Marketingmanager HF

marketing-manager diplémé ES
marketing-manager diplémée ES

marketing-manager dipl. SSS

College of Higher Professional Education and Training Degree in
Marketing Management (Ubers.)

Prifungswesen und Diplomarbeit

Studienbegleitende Prifungsleistungen und Diplomarbeit.

Studienhonorare und Gebihren

Konsultieren Sie bitte das Anmeldeformular.



Mdnagement Summary

Nutzen der HFMK

lhr Nutzen an der HF

(Hohere Fachschule fiir

Marketing)

Hochstehende Generalisten-
ausbildung im Marketing

Mehr und bessere berufliche
Méglichkeiten

Attraktive Weiterbildungs-

moglichkeiten

Hoher Stellenwert in der Wirtschaft

Marketing am SAWI

Innovation = SAWI hat mit dem SIB
den allerersten HFMK-lehrgang
2008 entwickelt

Rasch umsetzbares Wissen aus der
Praxis, schon wdhrend des Studiums

Vermitilung relevanter Fahigkeiten
und Fertigkeiten — dank Tradition
und langjahrigem Know-how

Ceprifte Qualitét — das SAWI ist
EduQuo- und ISO-—zertifiziert

Bildungsangebote im Marketing als
Kernkompetenz

Unterricht von Lehrpersonen aus der
Praxis fur die Praxis

Abwechslungsreiche didaktische
Konzeption

Cerzielte Forderung der Handlungs-
kompetenz

Verkehrsgunstige Lage, exklusive
lernatmosphare




Herzlich willkommen an unserer

Hoheren Fachschule fir Marketing!

Das SAWI, Schweizerisches Ausbildungszentrum fir Marketing, Werbung und
Kommunikation ist national seit Gber 40 Jahren die fihrende Ausbildungsstétte

in diesem Bereich. Es wird gefragen von wichtigen Berufsorganisationen und
Verbénden der Marketing- und Kommunikationsbranche der Schweiz. Dadurch
ist eine hohe Akzeptanz in der Wirtschaft garantiert.

Das Schulinstitut stellt seine Kompetenz neu den Weiterbildungswilligen auch
auf Stufe der Hoheren Fachschule zur Verfigung.

Die Hohere Fachschule fir Markefing wurde von Swiss Marketing (SMC) ins
leben gerufen. Ausgangspunkt war eine représentative Studie, durchgefthrt
bei Fihrungskraften in Marketing und Verkauf. Diese hat gezeigt, dass das
Marketingwissen allein zwar wichtig, aber nicht hinreichend ist, um als Marke-
fer auch in Zukunft erfolgreich zu handeln. Dazu missen diese zusditzlich Gber
ein solides Reperfoire an Lleadership sowie betriebswirtschaftlicher Kompetenz
verfigen.

Es ist das oberste Ziel von SAWI, dass unsere Studierenden ihre hochge-
steckten Bildungs- und Karriereziele erreichen. Dafir engagieren wir uns. Wir
freuen uns auf Sie.

/e % s
Michael Broglin
Fachbereichsleiter Marketing & Verkauf, SAWI



Pasifionierung der HFMK

Von Marketingfachleuten mit eidg. Fachausweis heben sich dipl. Marketing-
manager HF durch ihre befriebswirtschaftliche Breite und die Fihrungskom-
petenz ab. Wie die Titel ja ausdricken, sind die einen Fachleute und die
anderen Manager. Fachmann kann man auch ohne Fihrungskompetenz sein;
Manager ohne Fachkompetenz hingegen nicht. Zudem hat der Unterricht der
Marketingmanager einen anderen Charakter. Da sie nicht auf eine externe
Prifung vorbereitet werden, féllt ein Prifungstraining weg. Das bietet Raum fur
noch mehr Praxisorientierung an der Hoheren Fachschule fir Marketing.

Dipl. Marketingmanager HF haben wie dipl. Befriebswirtschafter HF einen
begehrten Abschluss auf gleicher Stufe und auf gleich hohem Niveau. Wie
die unterschiedlichen Titel es schon andeuten, haben dipl. Marketingmanager
HF deutlich mehr Marketing, Verkauf und PR als dipl. Betriebswirtschafter HF.
letztere haben wiederum insbesondere mehr Rechnungswesen, Finanzierung,
Investition, Recht. Dipl. Marketingmanager sind fir Fihrungsaufgaben in Mar-
keting und Verkauf ausgebildet.

Hochstehende Generalistenausbildung

Die HFMK ist die hochstehende Generalistenausbildung fir praxisnahe Mar-
keting-Spezialisten. Sie verbindet Marketing-, Fihrungs- und Managementkom-
petenz auf in der Schweiz einzigartige Weise und schliesst mit dem Diplom
«Marketingmanager HF» ab, einem Titel, der eidgendssisch geschitzt und
doher auch im Ausland anerkannt wird.

Mehr berufliche Méglichkeiten
Die Ausbildung dipl. Marketingmanagerin HF bereitet Sie fr vielfaltige Mo-

nagement- und Fihrungsaufgaben in Marketing, Verkauf und Kommunikation
vor. lhre inhaliliche Breite und Tiefe dient den Absolventinnen und Absol-
venten als praxisnahes Instrument auf dem Weg zur erfolgreichen Karriere.
Sie &ffnet einen breiten Fécher beruflicher Méglichkeiten.

Hoher Stellenwert in der Wirtschaft

Das Diplom «Marketingmanager HF» ist ein Abschluss auf Stufe Hohere
Fachschule [HF). Hohere Fachschulen haben sich in der Schweiz seit mehr
als vier Jahrzehnten efabliert und geniessen eine breite Anerkennung, eine
grosse Bekanntheit und einen hohen Stellenwert. Hohere Fachschulen sind
im Trend und entsprechen dem heutigen Zeitgeist. Einige neuve Hohere
Fachschulen sind jingst entstanden bzw. sind in Entstehung; so in den Be-
reichen Bank- und Finanzwirtschaft, Versicherungswirtschaft und Treuhand-
wesen. Die Hohere Fachschule fir Marketing entspricht somit ganz den Bedurf-
nissen des Bildungs- und Arbeitsmarktes.



N n der HFMK am SAWI

Attraktive Anschlisse - die Weiterbildungsméglichkeiten

Eine Ausbildung an der Héheren Fachschule fir Marketing biefet lhnen ein Maximum an
Weiterbildungsmaglichkeiten im Anschluss. Dipl. Marketingmanager HF werden zu Hoheren
Fachprifungen (eidg. Diplome), zu Nachdiplomstudien der Hoheren Fachschulen (NDS HF)
und zu Executive Master bzw. Master of Advanced Studies der Fachhochschulen zugelassen.
An gewissen Fachhochschulen wird zudem die Méglichkeit bestehen in ein hoheres Semester
des Studiums Bachelor of Business Administration oder Business Communication einzutreten
und so in rund vier Semesfern zu einem hochschulischen Diplomabschluss zu gelangen.

Das SAWI ist die schweizerische Ausbildungsstatte for

Marketing, Verkauf und Kommunikation - wer die
HFMK beim SAWI absolviert, ist auf Fihrungsaufgaben

im Marketing optimal vorbereitet.

Erkenntnisse fur die Praxis wdhrend des Studiums

Die HFMK verknipft Studium und Beruf in optimaler VWeise. Davon profitieren Sie doppelt.
Sie kénnen die im Studium gewonnen Erkenntisse und Handlungsimpulse schon wahrend
des Studiums unmittelbar in der Berufspraxis anwenden. Umgekehrt gewinnt der Unferricht an
Qualitét, da Sie lhre Berufserfahrung engagiert einbringen. Diese fruchtbare Wechselwirkung
zwischen Schule und Beruf fihrt dazu, dass Sie schon wdhrend Ihres Studiums an der HFMK
fur die Praxis profitieren.

Hohe Flexibilitat dank verschiedener Studienvarianten

Fir berufstatige Studierende ist es eine Herausforderung, Beruf, Privatleben und Studium unter
einen Hut zu bringen. Das SAWI bietet Studienvarianten, die den unterschiedlichen Maglich-
keiten berufstatiger Menschen optimal entgegenkommen.

Wir vermitteln die relevanten Fahigkeiten und Fertigkeiten

in Marketing und FGhrung - dank Tradition und

FGhrungs-Know-how

Uber 40 Jahre Kompetenz — das SAWI wurde 1968 von schweizerischen Marketing- und
Kommunikationsverbanden in Biel gegrindet. Heute verfigt die Schule Uber weitere eigene
Ausbildungsstatten in Zirich-Stettbach und Lausanne. Dies gewdhrleistet Unterricht in deutscher
und franzésischer Sprache. Zudem biefet SAWI auch Lehrgénge und Kurse in Baar, Basel,
Bern, Genf und Samedan an.

Gepriifte Qualitat - das SAWI ist zertifiziert
Das SAWI trégt mit Stolz das EduQua-Siegel und die ISO-Zertifizierung.




N n der HFMK am SAWI

Weiterbildung in Marketing, Kommunikation,
Werbung und Verkauf - das SAWI Kerngeschaft

Das SAWI konzentriert sich vollumfanglich auf Aus- und Weiterbildungen in Marketing, Kom-
munikation, Werbung und Verkauf. Und dies auf allen Stufen der beruflichen Weiterbildung.
Das Vermitteln von praxis- und handlungsorientiertem Kénnen, basierend auf wissenschaftlich
und fachlich erwiesenen Erkenntnissen, zeichnet sich in der sofort umsetzbaren Leistungsféhig-

keit der Absolventen und Absolventinnen aus.

Aus der Praxis, fir die Praxis - bei uns gibt es keine graue Theorie

Unsere Dozierenden sind erfahrene Prakiiker und qualifizieren sich fachlich wie auch metho-
disch-didakfisch. |hr Fokus: der nachhaltige Transfer des Gelemten in die Berufspraxis der
Studierenden. So findet Wissen bei lhnen sicheren Halt.

Nutzenorientiertes Prifungswesen

Ihre Kompetenznachweise erbringen Sie wahrend des Studiengangs mittels spezifischer transfer
und nutzenorientierter leistungen. Ziel dieses Systems ist es, lhre Handlungskompetenz laufend
zu priffen und zu férdern. Davon profitieren Sie schon wéhrend des Studiums auch an Threm
Arbeitsplatz, weil Sie das in der HFMK gelerte Wissen praktisch konkret anwenden kénnen.

Abwechslungsreiche Lehrmethoden - damit es fir Sie spannend bleibt!

Ein optimal aufgebauter Lehrplan und organische Zeitstrukiuren gewdhren Thnen optimalen
lernraum. Konkret bedeutet das: Sie kénnen sich auf ein lemfeld mit klaren Zielvorgaben
konzentrieren und haben dadurch genigend Zeit fir die Vertiefung in einer mofivierenden
Atmosphdre. Die Vielfalt moderner Lehrmethoden (z.B. Workshops, Simulationen, Fallstudien,
Blockwochen) biefen |hnen die Gewdhr, dass das Llernen auch Spass machen wird. Sie er
langen hohe KonzentrationsfGhigkeit, gewinnen Vertrauen in die eigenen Kompetenzen und
Mut zur Verénderung. Diese Fahigkeiten werden Sie dank unseres Lehrkonzepts als zusatzliche
Fihrungskompetenzen mitnehmen.

Gezielte Forderung der Handlungskompetenz

Unser Studiengang vermittelt Fach-, Sozial und Methodenkompetenzen — in sich ausgewogen
und praxisnah. Damit werden wir unserem Anspruch gerecht, auf dem Arbeitsmarkt gefrogte und
anwendungsorientierte Generalistinnen und Generalisten im Berufsfeld des Marketings auszubilden.

Sie gewinnen einzigartige Optionen in der Hochschulwelt

Das SAWI hat durch die Ausbildungen auf Héherer Fachprifungsstufe eine enge Zusammen-
arbeit mit den Universitaten St. Gallen, Bern und Basel und gewdhrt so einen direkten Zugriff
auf neueste wissenschaftliche Erkenntnisse und Thesen.

Hervorragende Erreichbarkeit, modernste Infrastruktur - studieren an
verkehrsgiinstiger Lage in einem idealen Lernambiente!

Das SAWI biefet diese Ausbildung am neuen, im Sommer 2008 fertig gestellien Feusi Bildungs-
zentrum an. Daos Feusi Bildungszentrum befindet sich direkt neben dem Bahnhof Bern-\Wankdorf.
Vom Hauptbahnhof Bern aus sind Sie in 3 Minuten per SBahn und in 11 Minuten per Bus am Ziel.
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A hmebedingungen /

chutzter Titel

Aufnahmebedingungen

Zum Bildungsgang wird zugelassen, wer tber ein
7 eidgendssisches Fahigkeitszeugnis Kaufmann,/Kauffrau
/7 eidgendssisches Fahigkeitszeugnis als Detailhandelsangestellte /1

7 ein Diplom einer vom Bund anerkannten Handelsschule

und Uber mindestens zwei Jahre einschlagige kaufmannische Berufserfoh-
rung in markefingnahen Arbeitsbereichen verfugt.

Zum Bildungsgang wird ausserdem zugelassen, wer tber ein

/7 eidgendssisches Féhigkeitszeugnis eines anderen Berufs mit mindestens
dreijahriger Grundbildung verfugt,

7 im Rahmen des Zulassungsverfahrens die notwendigen kaufmannischen
Grundkenntnisse nachweist

und Gber mindestens drei Jahre einschlagige kaufménnische Berufserfah-
rung in marketingnahen Arbeitsbereichen nachweist.

Als Absolvent anderer Bildungsgénge nehmen wir Sie geme auf, wenn Sie
sich in einem Aufnahmeverfohren ausweisen. Dies umfasst ein Gesprach mit
der Schulleitung und den allfélligen Besuch eines Vorkurses.

Geschutzter Titel

Wenn Sie die Diplomprifung bestehen, haben Sie das Recht, folgenden ge-
setzlich geschitzten Titel ffentlich zu fihren:

Dipl. Marketingmanagerin HF (eidg. geschiitzter Titel)
Dipl. Marketingmanager HF

marketing-manager diplémé ES

marketing-manager diplémée ES

marketing-manager dipl. SSS

College of Higher Professional Education and Training Degree in
Marketing Management (Ubers. )

Die Héhere Fachschule fir Marketing ist eine Bildungsinnovation in der
Schweiz. Die Rechtserlasse und Vorschriften des zusténdigen Bundesamts fur
Berufsbildung und Technologie (BBT) sehen vor, dass Bildungsgénge HF ei-
nem Anerkennungsverfahren unterliegen. Der Bildungsgang «dipl. Marketing-
manager/in HF> wird von Experfen des BBT begleitet. Die Anerkennung des
Diploms auf eidg. Ebene erfolgt rickwirkend nach der Genehmigung des Lehr-
gangs durch das BBT im Rahmen des Anerkennungsverfahrens.
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U richtsort- und Zeiten

Der Lehrgang wird in Zirich und Bern durchgefthrt.

Présenzunterricht Bem Montag, Nachmitiag und Abend
Mittwoch, Abend

Présenzunterricht Zirich  Dienstag, Nachmittag und Abend
Donnerstag, Abend

Seminarwoche Eine Schulwoche pro Studienjohr wird
auswarts abgehalten.
Ferienregelung Es gelten grundsditzlich die Schulferien.

Die genauven Wochentage und Unterrichtszeiten entnehmen
Sie bitte dem Anmeldeformular.
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St lan

Studienubersicht

Lerninhalte

Handlungsfeld 1: Marketing
Marketing

Kommunikation

Statistik

Marketingrecht

Handlungsfeld 2: Verkauf

Verkauf

Présentation/Rhetorik

Customer Relationship Management (CRM)

Handlungsfeld 3: Public Relations (PR)

Handlungsfeld 4: Unternehmensfihrung
Strategisches Management

leadership

Organisation

Projekimanagement

Handlungsfeld 5: Personalwesen

Handlungsfeld 6: Rechnungswesen und Finanzierung

Handlungsfeld 7: Informatik (Digital Business)

Handlungsfeld 8: Forschung und Entwicklung

Handlungsfeld 9: Qualitatsmanagement

Handlungsfeld 10: Produktion, Beschaffung und Logistik
Wirtschaftsenglisch

Kulturelle Aspekte des Managements

Business Knigge

Wirtschaft und Ethik

Inferkulturelles Management

Externe Seminare

Angewandte Teamarbeit

Management Game

Marketing Workshop am Chartered Insfitute of Marketing (CIM| in England
Betriebswirtschaftsworkshop an der Universitat St. Gallen

Anderungen vorbehalten.



St lan

Handlungsfelder

Der Stoffplan stiitzt sich auf den Rahmenlehrplan Marketingmanagement HF
ab, der von Swiss Marketing (SMC) entwickelt und vom Bundesomt fir Be-
rufsbildung und Technologie (BBT) genehmigt worden ist. Der Rohmenlehrplan
gibt Handlungsfelder vor, welche direkt aus der beruflichen Praxis abgeleitet
sind. In die einzelnen Handlungsfelder sind zudem die Fachgebiete Volks-
wirtschaftslehre und Recht (Privat- und Arbeitsrecht) integriert. Hinzu kommt
Wirtschaftsenglisch, das Sie mit dem renommierten Cambridge-Zertifikat

BEC Vantage oder Higher abschliessen.

Exklusiv in diesem Lehrgang wird der Themenkreis <kulturelle Aspekte des Ma-
nagements» unferrichtet. Dies mit Fokus auf einen erweiterten, allgemein ori-
enfierten ManagementBegriff, der in der globalisierten Wirtschaftswelt von
immer grosserer Bedeutung ist.

Handlungsfelder

7 Marketing
Verkauf
Public Relations (PR)
Unternehmensfihrung
Personalwesen
Rechnungswesen und Finanzierung
Informatik (Digital Business)
Forschung und Entwicklung
Qualitatsmanagement

Produkfion, Beschaffung und Logistik

NCONON N N N N N NN

Kulturelle Aspekte des Managements

by
‘Ho

Handlungsfelder
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St lan

Marketing und Verkauf nehmen rund 40% des Unterrichts und der Lernzeit in
Anspruch. Die Gbrigen 60% verteilen sich auf die restlichen Handlungsfelder.
Die ersfen Studienjahre dienen vornehmlich der Erarbeitung einer soliden Fach-,
Methoden- und Sozialkompetenz in sémflichen Handlungsfeldern. Anhand von
Fallbeispielen, konkreten Praxissituationen und Reflexionsaufgaben wird neu
erworbenes Wissen laufend mit der eigenen Erfahrungswelt verknipft. Zuneh-
mend werden auch einzelne Handlungsfelder miteinander verbunden, um auf
diese Weise Ausbildung und Wirklichkeit einander ndher zu bringen. Beleg
dofir ist v.a. das ManagementGame im zweiten Studienjahr, welches lhre
erworbenen Kompetenzen in Unternehmensfihrung, Leadership, Produkfion,
Beschaffung und logistik, Marketing und Verkauf vernetzt.

Diese zunehmende Handlungsorientierung findet im dritten Studienjahr mit der
Bearbeitung einer komplexen Fallstudie ihren Hohepunkt. Dabei werden samt-
liche bis anhin mehr oder weniger innerhalb der einzelnen Fachgrenzen be-
handelten Inhalte ganzheitlich und praxisnah zusammengefihrt. Mit der Lésung
inferdisziplincrer Problemstellungen wird der typische Berufsalliag einer dipl.
Marketingmanagerin simuliert.

Anschaulichkeit, differenzierte Problemsicht, Motivation, infensivere Verknip-
fung neuver Einsichten mit vorangegangenen Erfahrungen und lénger anhalten-
des Behalten des Gelemten werden deutlich geférdert. Das damit verbundene
Arbeiten in Gruppen macht zudem nicht nur Spass, sondemn entspricht ebenso
der gelebten Berufspraxis.

Der Rahmenlehrplan geht davon aus, dass relevante und wiederkehrende berufliche Anforderungen in Handlungs-
felder eingeteilt werden kdnnen. Viele dieser Handlungsfelder sind nicht diskret — also deutlich voneinander
abzutrennen —, deshalb ist die praxisbezogene Vernetzung bereits wéhrend der Ausbildung so wichtig. Das SIB
versteht zusétzlich die kulturellen Aspekte des Managements als wichtiges Fundament der Management-Praxis.

| 1. Studienjahr

2. Studienjahr | 3. Studienjahr

Dipl. Marktingmanager/in HF

Zu Beginn der Ausbildung scheinen die Lernfelder noch unzusammenhéngend, vieles davon ist Basiswissen, dessen
Wesen sich erst spéter erschliesst. Mit zunehmender Studiendaver verbinden und bedingen sich die Handlungsfelder
gegenseitig — bis zur alles vernetzenden Fallstudie im 3. Studienjahr.



St lan

Studienmethodik

Im Zentrum steht eine konsequente Kompetenzorientierung. Dies bedeutet,
dass der Studiengang dem Anspruch nach Praxisnéhe bzw. Férderung der
Handlungskompetenz Rechnung tragt. Diese verbindet Wissen, Einstellungen
und Fertigkeiten. Ausgangslage bildet dabei lhre konkrete Praxis, namlich ty-
pische Arbeitssituationen. Davon abgeleitet werden die fir eine erfolgreiche
Bewdltigung dieser Arbeitssituationen erforderlichen Kompetenzen. Daraus
wiederum ergeben sich die zu erreichenden lernziele. Ein Mix verschiedener
abwechslungsreicher und aufeinander abgestimmter Lerm- und Arbeitsformen
dient der optimalen Férderung der Handlungskompetenz und dem Erreichen
der lernziele.

Prasenzunterricht

Der Présenzunterricht dient der Einfuhrung in ein Themengebiet, der Vertiefung
der Inhalte sowie der Umsetzung des Gelemten in Praxissituationen. Dazu wer-
den Gruppenarbeiten und Rollenspiele durchgefihrt, Praxisbeispiele prasentiert
und bearbeitet, Diskussionen gefthrt und der Erfahrungsaustausch gepflegt.

Selbststudium

Das Selbststudium dient der Vorbereitung und Nachbereitung des Prasenzun-
terrichts. Anhand konkrefer Aufgabenstellungen werden Sie gezielt angeleitet.
Das Selbststudium dient aber auch der Férderung der Eigenverantwortung und
der Selbststeuerung des Lernprozesses.

Lern- / Priifungsleistungen

Im Laufe der drei Studienjahre erbringen Sie kontinuierlich praxisgerichtete und
-gerechte Prifungsleistungen, die dem Nachweis Gber die erlangten Fach-,
Sozial- und Methodenkompetenzen dienen. Dabei kommen verschiedene Pri-
fungsformen zur Anwendung, je nach Auspragung und Vernetzungsgrad der
erarbeiteten Leminhalte.

E-Learning

Prasenzunterricht und Selbststudium werden durch eine virtuelle internetgestitz-
te Llernplatiform ergénzt und unterstitzt. Diese erlaubt eine zeit- und ortsunab-
hangige Kommunikation und bietet dadurch eine hohe Lernflexibilitét.

1. Studienjahr 2. Studienjahr 3. Studienjahr

Lern- / Prifungsleistungen

E-learning

Dipl. Marktingmanager/in HF

Prasenz  Selbst- Prasenz-  Selbst- Présenz-
unterricht  sfudium unterricht  studium unterricht
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St lan

Vertiefungskonzept

Celerntes verblasst, wenn es nicht immer wieder aktiviert wird. Das Begreifen,
das Behalten, das Sich-Erinnern und das Wiedergeben und Umsetzen auch
komplexer Sachverhalte hangt davon ab, wie gut das Gelemte im Gedachtnis
verankert ist. Laufende Vertiefungs- und Transferaufgaben im Unterricht, eine
praxisnahe Vernetzung der Lerninhalte, aber auch gezielte Repetitionssequen-
zen férdern den lernerfolg.

Die Erarbeitung der vernetzenden Fallstudie im dritten Studienjahr wird des-
halb von Repetitionssequenzen begleitet. Diese finden jeweils unmittelbar vor
der Bearbeitung eines eher schwierigen Themas statt. Eine Repetitionssequenz
besteht aus drei Phasen: Als Erstes repetieren Sie den Stoff im Selbststudium,
danach folgt ein Unferrichtsblock, der dazu dient, Fragen zu kléren und Stol-
persteine zu beseitigen. Anschliessend steht lhnen der Fachdozent als eTutor
im virtuellen Lernraum zur Beseitigung der letzten Unsicherheiten zur Verfigung.

3. Studienjahr

N

Dipl. Marktingmanager/in HF




St lan

Der Stoffplan stitzt sich auf den sogenannten Rahmenlehrplan fir die Hohere
Fachschule Marketing HFMK ab, der vom Bundesamt fir Berufsbildung und
Technologie (BBT) genehmigt wird. Der Rahmenlehrplan gibt u.a. die lernbe-
reiche in Form von Handlungsfeldern vor.

Studienjahr
Handlungs- und Lernfelder 1 2 3
Marketing . . .
Verkauf . .
PR . . .
Unternehmensfihrung . .
Personalwesen .
Rechnungswesen und Finanzierung .
Informatik . .
Forschung und Entwicklung . .
Qualitatsmanagement . .
Produktion, Beschaffung und Logistik . .
Wirtschaftsenglisch . .
Kulturelle Aspekte des Managements
Angewandte Teamarbeit X
Business Knigge .
ManagementGame X
Inferkulturelles Management .
Sprachkompetenz .
Diplomarbeit o

Die Lernstunden Marketing, Verkauf und PR machen rund 50% des Unterrichts

aus. Die tbrigen 50% verteilen sich auf die resflichen Handlungsfelder.

Legende

Unterricht und Selbststudium

X

auswdrtiges Seminar

Diplomarbeit

Q

Anderungen vorbehalten.
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Prigfungswesen und
omarbeit

Prifungen

Weéhrend den drei Studienjahren erbringen Sie laufend verschiedene Lemleis-
tungen wie Praxisarbeiten, Konzepte, Prasentationen, Fallstudien und Prifun-
gen bzw. Prifungsleistungen, welche in Zusammenhang mit lhrer Berufspraxis
stehen.

Ein solches Prifungssystem nitzt doppelt: Erstens dient es der persénlichen und
kontinuierlichen Standortbestimmung im Lernprozess und zweitens kénnen die

erworbenen Kompetenzen direkt in den individuellen Berufsalliag einfliessen.

Wirtschaftsenglisch

Damit Sie sich als Absolventin unserer HFMK in der Arbeitswelt zusaizlich
qualifizieren, schliessen Sie neben der internen mindlichen Englischpriffung
extern das international anerkannte Business English Certificate (BEC) Vantage

beziehungsweise die BEC-Higher-Prifung ab.

Diplomarbeit

Die Diplomarbeit bezieht sich auf ein oder mehrere Handlungsfelder und stellt
eine eigenstdndige und fachlich fundierte Arbeit dar. Die Problemstellung
enfspringt dem personlichen Arbeitsalliag und damit wird etwas Wichtiges
erreicht: Nicht die schulische, sondern die berufliche Qualifikation steht im
Mittelpunkt der Anstrengungen.

Die Diplomarbeit ist vor Abschluss des 3. Studienjahres innerhalb von 3 Mo-
nafen zu verfassen.



nistratives und
anisation

Anmeldung

legen Sie Ihrer Anmeldung folgende Dokumente bei:
7 Fotokopie Féhigkeitszeugnis(se) und/oder Diplom(e)
7 Arbeitgeberbestatigung Uber |hre praktische Tatigkeit
7 Digitales Passfoto im .jpg-Format
/7 lebenslauf

Die Anmeldung wird mit dem Einsenden des unterschriebenen Anmeldeformu-
lars giltig. Ein Austritt ist nur gemass den AGB maglich.

Durchfihrung

Die Teilnehmerzahl ist beschrénkt. Anmeldungen werden in der Reihenfolge
ihres Eintreffens bericksichtigt. Es werden die Lehrvarianten ausgefihrt, die die
grosste Nachfrage aufweisen. Bei zu geringer Teilnehmerzahl behdlt sich das
SAWI vor, den Studiengang zu verschieben oder abzusagen.

Schulgeld und Gebihren

Die Hohe des Schulgeldes und der Gebihren sind im Anmeldeformular fest
gehalten.

Versicherung
Als Teilnehmerin sind Sie NICHT durch SAWI versichert; sorgen Sie, wo nétig,

selbst fir Versicherungsschutz.

Zertifizierung

Um lhnen optimalen Unterricht zu garantieren, hat sich das SAWI aufwén-
digen und sfrengen Qualitats-prifungsverfahren unterzogen und diese erfolg-
reich durchlaufen. Davon profitieren Sie als Student in zweifacher Hinsicht:
lhr Unterricht wird garantiert in allen Bereichen auf héchstem Niveau stehen.
Und Sie haben die Gewahr, dass lhre Ausbildung in der Arbeitswelt akzeptiert
wird und Sie in der Entwicklung Ihrer Karriere optimal unterstitzt.

EduQua, das schweizerische Qualitatszertifikat

fir Weiterbildungsinstitutionen

Das EduQua-Zertifikat zeichnet eine gute
Weiterbildungsinstitution aus. Es trégt dazu

EDU UA bei, die Qualitat der Weiterbildungsinsti-
tutionen zu sichern und zu entwickeln und
~ schafft mehr Transparenz fir Konsumentin-

nen und Konsumenten.
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K kt und Organisation

Kontakt

SAWI Schweizerisches Ausbildungszentrum fir Marketing,

Werbung und Kommunikation

Stettbachstrasse 6
8600 Dibendorf

Telefon 044 802 25 00
Telefax 044 802 25 25
info@sawi.com
WWW.sawi.com

Lehrgangsleitung

Lehrgangsbetreuung

MICHAEL BROGLIN
leiter Lehrgdinge & Verkauf

m.broglin@sawi.com

PATRIZIA GILGEN

lehrgangsbetreuerin

p.gilgen@sawi.com

Die Lehrgangsbetreuerin ist admi-
nistrativ und organisatorisch fur
die einwandfreie Durchfihrung
der Ausbildung verant-

wortlich.
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S

terbildungsprogramm

Hohere Fachpriifung
mit eidg. Diplom

Lehrgdnge
mit SAWI-Diplom

7 Marketingleiter

7 Kommunikationsleiter
7 Verkaufsleiter

7 Web Project Manager

Hohere Fachschule

7 Dipl. Marketingmanager HF

Berufspriifung
mit eidg. Fachausweis

Marketingfachleute

Kommunikationsplaner

/

/

7 Verkaufsfachleute
7 Public Relations Fachleute
/

Texter

Bachelor-Studiengang
Unternehmens- und
Marketingkommunikation

1V2-ichriges Vollzeitstudium mit

Abschluss als Berater Unternehmens-

und Marketingkommunikation und

direktem Einstieg in die Praxis oder
Anschluss an das verkirzte Bache-
lor-Studium «Mediaengineering».

7 Projekileiter Events/Messen/
Sponsoring

Key Account Management
Product Manager
Kulturmanager

Hochzeitsplaner

Kompaktkurse

7 Direct Marketing

7 Eventmarketing

Vorkurse

7 Rechnungswesen
/7 Statistik

MarKom Zulassungsprifung

Basislehrgang MarKom zur Vorbe-
reitung auf die Zulassungsprifung

Vollzeitausbildung
Kommunikationsplaner CAS

2-iahriges Vollzeitstudium mit CAS-
Abschluss in Advertising & New
Media und garantiertem Praxisein-
stieg in die Werbebranche.



rschaft, Sponsoren,
rdinationspartner

SAWI wurde 1968 als Verein mit der Idee gegrindet, dass sich die Ausbil-
dung und Weiterbildung durch die Branche selbst organisiert, konzipiert und
gestaltet. Die fuhrenden Verbénde und Vereinigungen der Schweizer Kommu-
nikationsbranche — Berufsorganisationen, Unfernehmen, Werbeagenturen, Zei-
tungsverleger — gehéren der Tragerschaft SAWI an oder sind Sponsoren bzw.
Kooperationspartner. Heute umfasst der Verein tber 200 Mitglieder. Sie fragen
massgeblich zum Erfolg und Bestehen des SAWI bei. lhnen gehért unser Dank.
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Trégerschaft

rd
— pubLCIte CyAV
ausgezeichnet. bsw leading swiss agencies romande
1 2 3 4 5

3

P

B scrwrzmmeney &R,tf' IO - e /pfsuisse O EE
P e
7

6 8 Q 10
I
Publicité Suisse PS
1 Pubblicita Svizzera PS
Swiss Advertising SA
11
1. Allianz Schweizer Werbeagenturen ASW 2. BSW leading swiss agencies 3. Vereinigung fir Werbekommunikation comm-on 4. Publicité romande
5. Gesellschaft fir Marketing GfM 6. Verband Schweizer Medien 7. Script Schweizer Texterinnen- und Texterverband 8. Schweizer Werbeauftraggeberverband SWA
Q. Schweizerischer Public Relations Verband SPRV  10. Verband Schweizer Werbegesellschaffen VSW  11. Verband Schweizer Werbung SW
Sponsoren
«8To0, .«8lo, 45l0
a sga i enlnpe Y- &N ON:
AR02 4592 _Biella @Juumu LA AL
| 2 3 4 5
NZZ media publicitas PUBLI publi @
6 7 8 Q
1. APG Allgemeine Gesellschaft 2. Biella Individual 3. iSource 4. Keystone 5. M+K Markefing & Kommunikation 6. NZZ Media 7. Publicit
8. PubliGroupe SA 9. Publisuisse SA

Kooperationspartner

Institut fiir Marketing ‘ S
e 4 | | Inspiring Excellence ] HTW Chur
in Communications
‘: Universitit St.Gallen I | Worldwide

R ochchue fir Techni und Witschatt

University of Applied Sciences
SWISS MARKETING

Verkauf Schweiz | 4

i — ECOLE DE EATION Fachhochschule
\Y% S —
Vendita Svszera A‘V EN COMMUNICATION n | w

Nordwestschweiz (? VUS}[

6

7 8 Q
. Universitét St.Gallen 2. Swiss Marketing 3. IAA International Advertising Association 4. HTW Chur 5. Schweizer Direkimarketing Verband SDV 6. Verkauf Schweiz
. Ecole de création en communication 8. Fachhochschule Nordwestschweiz 9. Verband Unabhangiger Schweizerischer Hochzeitsplaner VUSH
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SAWI Schweizerisches Ausbildungszentrum firr Markefing, Werbung und Kommunikation,
Stettbachstrasse 6, 8600 Dibendorf/Zirich. Tel. 044 802 25 00, Fax 044 802 25 25.

Ausbildungszentren in Ziirich, Bern, Lausanne und Genf.
SAWI Cenire suisse d'enseignement du markefing, de la publicité ef de la communication,
Maison de la Communication, Av. Florimont 1, 1006 Lausanne. Tél. 021 343 40 60, Fax 021 343 40 61.

Centres de formation & Lausanne, Genéve, Zurich et Berne.

www.sawi.com, info@sawi.com
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