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re Fachprifung mit eidg. Diplom



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 Kiirze:
Gesamtdaver: 12 Monate

Anzahl Lektionen: 350 Lektionen

Abschluss: Eidg. Diplom
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Zulassungsbedingungen

Diplom und Attest
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sbild und Nutzen

Berufsbild Verkaufsleiter/innen

Verkaufsleiterinnen sind leitende Mitarbeiterinnen in Unternehmen mit eige-
ner Verkaufsabteilung in Handel und Industrie. In der Verantwortung der Ver
kaufsleiterin liegen die Fihrung der Innen- und Aussendienstmitarbeiter, die
Organisation der Verkaufsabteilung, die Fesflegung der Verkaufsstrategie,
die Verkaufsplanung, das Vertriebsmanagement und das Vertriebscontrolling.
Verkaufsleiterinnen brauchen fundierte betriebswirtschaftliche Kenntnisse und
vernetzfes, strategisches und operatives Wissen in den Disziplinen des moder-
nen Marketings. Kreativitat, Sinn fir Asthetik und ein tiefes Versténdnis fir die
Bedirfnisse der Kunden und des Marktes zeichnen die erfolgreiche Verkaufslei-
terin aus. lhre liebsten Kennzahlen sind Umsatz, Markianteil, Deckungsbeitrag
und Distributionsgrad. Diese weiss sie zu generieren, zu analysieren und zu
interpretfieren. Sie leitet daraus die richtigen Massnahmen zum Wohle des
Unternehmens ab. Verkaufsleiterinnen sind Mitarbeiterinnen des mittleren und
oberen Kaders und nicht selten Mitglied der Geschéftsleitung. In der Verant-
wortung der Verkaufsleiterin liegt viel, was mit dem direkten Erfolg des Unter-
nehmens zusammenhdngt. Die meisten Betriebe sind nur rentabel, wenn die
Verkaufsabteilungen die Umsatz- und Deckungsbeitragsziele erreichen.

Nutzen der Weiterbildung

Beim Besuch des SAWIVerkaufsleiterlehrgangs profitieren Sie von folgenden
Vorteilen:

7 Optimale Prifungsvorbereitung

Top-Referenten aus der Praxis

Viele neue Geschaftskontakte

Umfassendes Umsetzungs-Know-how fir die Praxis

Zugang zu den Executive-Master-Lehrgdngen der ZHAW und der FHS
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Die an der eidg. Prifung bestandenen Basiswissensfacher mussen fur
eine evt. spatere Absolvierung der Marketingleiterpriifung nicht wiederholt
werden.

Fir erfolgreiche SAWI-Absolventen wurde der Zugang zu den akkreditierten
Nachdiplomstudien an der Zircher Hochschule fir angewandte Wissen-
schaffen (Executive Master of Customer Relationship Management) und der
Fachhochschule St. Gallen (Executive Master of Business Administration) ge-
schaffen. Bedingung fur die Aufnahme ist das Erreichen des SAWIDiploms
Verkaufsleiter und das Bestehen der eidgendssischen Hoheren Fachprifung.
Definitiver Zugang zum Studium wird nach einem Gesprdch mit der zustén-
digen Schulleitung «sur dossier» erteilt.



sungsbedingungen
. Prifung

Abschluss/Titel /Tragerschaft

Die Weiterbildung zum Verkaufseiter schliesst zum einen mit dem SAWI-

Diplom und zum anderen mit der eidgendssischen Héheren Fachpriffung ab.
Nach erfolgreichem Abschluss der eidg. HFP darf folgender geschitzter Titel
gefragen werden: «Dipl. Verkaufsleiter»

Die Hohere Fachprifung zum dipl. Verkaufsleiter, welche im Herbst 2012 staft-
findet, ist vom BBT anerkannt und wird von folgenden Organisationen gefragen:

7 Schweizerischer Marketing- und Verkaufsleiterclub (SMC)
7 Schweizerischer Kaufménnischer Verband (SKV)

7 Verkauf Schweiz (Verband verkaufsorientierter Fachleute und Firmen)

Zulassungsbedingungen zur eidg. Hoheren Fachpriifung dipl.
Verkaufsleiter

Zur Prifung wird zugelassen, wer folgende Bedingungen erfillt:

1.1 einen eidg. Fachausweis im Bereiche der branchenspezifischen Berufs-
prifungen besitzt und mindestens 3 Jahre Praxis in einer Kaderfunktion im
Absatz und Verkauf nachweisen kann:

1.2 ein Diplom einer anderen Héheren Fachprifung, ein Diplom einer Hoheren
Fachschule, ein Diplom einer Hochschule besitzt und mindestens 3 Jahre
Praxis in einer Kaderfunktion im Absatz und Verkauf nachweisen kann:

1.3 das Fahigkeitszeugnis eines Berufes mit mindesfens dreijchriger Lehre,
das Fahigkeitszeugnis der zweijahrigen Verkaufslehre, das Diplom einer
vom Bundesamt anerkannten Handelsmittelschule, oder ein Maturitéits-
zeugnis besitzt und mindestens ¢ Jahre Praxis, davon 3 Jahre in einer
Kaderfunktion im Absatz und Verkauf nachweisen kann:

1.4 die Prifungsgebihr fristgerecht Gberwiesen hat.

Aus dem Besuch einer Verkaufsleiterausbildung an einem Ausbildungsinstitut
konnen keine Anspriche auf die Zulassung zur eidg. Prisfung abgeleitet werden.



Diplom und Attest

Diplom und Attest

Zum Abschluss des Llehrganges werden dem erfolgreichen Lehrgangsteilneh-

mer nebst dem SAWI-Diplom ein Fachernachweis und ein Kursbesuchsattest
(Lektionenzahl) ausgestellr.

Das Kursattest erhalten Teilnehmer, die mindestens 80 Prozent der Unterrichts-
stunden im Ausbildungslehrgang besucht haben.

SAWI Diplom Verkaufsleiter

Unabhéngig von der Héheren Fachprifung als eidg. dipl. Verkaufsleiter kén-
nen die Teilnehmer das begehrte SAWI Diplom erlangen, wenn folgende
Leistungen erbracht sind:

7 Mindestens 80 Prozent Teilnahme am Unterricht
7 Bestehen der beiden Zwischenprifungen

Details zur Erflangung des SAWIDiploms sind in einem separaten Reglement
festgehalten



, Zielgruppen

Zielpublikum

Die Weiterbildung ist fur Personen welche eine fihrende und leitende Funkii-
on im Unternehmen einnehmen wollen. Die ideale Teilnehmerin am Lehrgang
verfigt Uber eine solide Grundausbildung als Verkaufsfachperson, Marketing-
fachperson 0.4. Sie arbeitet seit einigen Jahren in verantwortungsvoller Stellung
im Verkauf und frégt die entsprechende Fihrungsverantwortung fir Innen- und/
oder Aussendienstmitarbeiter.

Ausbildungs- und Lernziele

Das Erlangen von hohen Sozial, Fihrungs- und Fachkompetfenzen als funda-
mentale Bestandteile fir die erfolgreiche Ausibung und Verinnerlichung der
Funktion der Verkaufsleiterin.

Der Verkaufsleiterlehrgang will die Teilnehmenden beféhigen:
7 Die eidg. Hohere Fachprifung zum dipl. Verkaufsleiter erfolgreich zu
bestehen.
7 Die vielféltigen Entscheidungs- und Fihrungsaufgaben von Verkaufsleitern
in der Praxis situations- und zukunftsgerecht auszufihren.
7 Die Erfohrungen anderer Kursteilnehmender fir das eigene Unternehmen
optimal zu nutzen.

Kursaufbau, Kursablauf und Inhalt

Die einzelnen Themen werden unter drei Aspekten behandelt:
7/ Basis Know-how,/Theorie
/7 Praxisbeispiele
7 Prifungsvorbereitung



nen-Budget
Eidg. Prifung 2012

Kursdokumentationen

Die Teilnehmer erhalten umfassende Kursdokumentationen:

7 Grundstock an Literatur

Zusammenfassungen
Fallstudien

Lektionen-Budget

Arbeitsformulare fir die Praxis

Lehrtext/Kopien der Prasentationen

Aufbau der eidg. Priifung

Themen/Féacher Schriftliche Prifungsfacher Daver
Marketing und Instrumente Verkaufsplanung 4 h
Mitarbeiter- und Verkaufsfihrung Verkaufsinformation und 4 h
Organisation Vertriebscontrolling
Recht Marketing und Insfrumente 4h
Volkswirtschaftslehre Fihrung und Organisation 4h
Verkaufsplanung, Distribution, Unternehmensrechnung ™ 2h
Vertriebsmanagement Total 18 h
Verkaufsinformation und schriftliche Féicher
Vertriebscontrolling
Unternehmensrechnung Mindliche Prifungsfécher
Zwischenprifungen Verkaufsfihrung 30 min
Schrifiliches Intensivrep. Recht und 30 min
Mindliches Infensivrep. Volkswirtschaftslehre *
Total Lektionen, Lek. & Prif. & Rep. | 450 Marketing Grundlagen™* 30 min
Ein Unterrichtstag hat in der Regel 7 Lektionen Total 1.5h
mindliche Fécher
Total 19.5h
eidg. Prifung

* Basiswissensfacher (missen fir eine evt.

spatere

Absolvierung der Marketingleiterprifung nicht

wiederholt werden

Eidgendssische Prifungen 2012

Die eidgendssischen Prifungen fir Ver-
kaufsleiter finden im August 2012 (schrift
lich) und Oktober 2012 (mindlich) statt.
Die definitiven Dafen werden rechtzeitig
von der Kursleitung bekanntgegeben.
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K rte / Unterrichtszeiten /

eldung

Kursorte

Der Kurs findet im SAWI-Ausbildungszentrum in Dibendorf statt (5 Gehminuten S-Bahnhof
Zirich Stettbach, 7 Bahnminuten ab ZH HB].

Das SAWIDiplom Verkaufsleiter kénnen auch diejenigen Teilnehmer erwerben, welche nicht
an die Héhere Fachprifung fir eidg. dipl. Verkaufsleiter zugelassen werden, oder diese nicht
absolvieren wollen.

Unterrichtszeiten

Freitag von 13.30 = 17.20 Uhr
18.10 - 21.00 Uhr
Samstag von  08.30 = 12.20 Uhr
13.10 = 16.00 Uhr

Die genauen Kurstage entnehmen Sie bitten dem Anmeldeformular

Anmeldungsablauf

Ihr Weg zum eidg. dipl. Verkaufsleiter erfolgt via Anmeldung mit beiliegendem Formular. Die Teil-
nehmerzahl ist begrenzt. Die definitive Aufnahme erfolgt unter Beriicksichtigung der individuellen
Beurteilung der Bewerbungsunterlagen und gegebenenfalls aufgrund eines Eignungsgespréches.
Die Kursleitung entscheidet Uber die Zulassung zum Verkaufsleiterlehrgang.

Infoabende

Die akiuellen Infoveranstaliungen finden Sie auf www.sawi.com.



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

Fachbereichsleitung Lehrgangsbetreuung

MICHAEL BROGLIN URSI SCHERRER
Fachbereichsleiter Llehrgangsbetreuerin
Marketing & Verkauf

u.scherrer@sawi.com
m.broglin@sawi.com

Die Lehrgangsbetreuerin ist admi-

nistrativ und organisatorisch fur

die einwandfreie Durchfihrung

der Ausbildung verantwortlich.
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Beratung und Verkauf

A
KARIN BEELER

k.beeler@sawi.com

Karin Beeler berdt Sie gerne
personlich bei Fragen rund um
unser Lehrgangsprogramm.



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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1. Universitat St.Gallen
5. Schweizerisches Institut fur Betriebsdkonomie 6. HTW Chur 7. Schweizer Direkimarketing Verband SDV

8. Verkauf Schweiz 9. Academia Engiadina

10. Ecole de création en communication
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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, Llausanne, Genf, Biel und Bemn.
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, Bienne et Berne.

www.sawi.com, info@sawi.com

13.01.2011



