


Marketing- und Verkaufsfachleute mit eidg. FA

Inhaltsverzeichnis

Marketingfachleute mit eidg. FachauSWEIS .........cccceeviiiiiiiiieiiiiecciee s 3

Verkaufsfachleute mit eidg. FAChQUSWEIS .........ccceeeviiieiiiiiiiiiic et csiee s D

Marketing- oder Verkaufsfachleute mit eidg. Fachausweis

[TEmsteg >

Grundlagen

- Rechnungswesen

~ Kalkulation

— Marketing

— Uberbetriebliche
Kompetenzen

Lerntechnik,
Prifungsstrategie,
Umgang mit
Prifungsangst

4

Gemeinsamer Basisteil
HF1 Selbst- und Projekt-
management betreiben
HF2 Analysen vornehmen
HF3 Marktleistung realisieren

HF4 Kommunikation gestalten

HF5 Distribution gestalten

(Inkl. E-Learning,
Prufungstrainings, STAO-
bestimmungen mit
Konsultativnoten fur eine
Lernbegleitung)

Direkteinstieg fir Absolventen
SB Marketing + Verkauf

N

studium

Vertiefungen
Marketingfachleute:
HFE Konzepte

HF7 Digitales Marketing
HF8 Komm-Instrumente

Vertiefungen
Verkaufsfachleute:
HF6 Verkaufsaktivitaten
HF7 Verkaufsprozesse
HF8 V-Interaktionen

Zwischenprofungen

schriftliche
Priifungsvorbereitung und

Online ca. 30%
\ rt ca. 70%

Simulation

chriftliches Intensivpriifungs-

training + interne Priifung 2 Tage

miindliche Priifungsvorbereitung

und Simulation

miindliches Intensivpriifungs-

nterne Priifung 2 Tage

Abschluss Fachausweis MFL
oder VFL




Marketing- und Verkaufsfachleute mit eidg. FA

Marketingfachleute mit eidg. Fachausweis

Alle Daten auf einen Blick

Kursnummer

Auskunft und Beratung

Gesamtleitung

Kursgeld

Ratenzahlung

Externe Kosten

lhr Nutzen auf einen
Blick:

1640

Lehrgangsleitung
Herr Roman Riiland
weiterbildung@bzww.ch

Sekretariat Weiterbildung
0583457575

Roger Peter, Prorektor BZWW/Leiter Weiterbildung

CHF 10'560.— (Preisdanderung vorbehalten), inkl. der
internen Priifung und Lehrmittel

In diesem Lehrgang wird mit einem eigenen Gerat
(BYOD) gearbeitet. Uber die Anforderungen gibt lhnen
das Sekretariat gerne Auskunft.

Von den gesamten Kosten werden nach neuer Rege-
lung der Finanzierung der hoheren Berufsbildung
durch den Bund definitiv 50% direkt dem Teilnehmen-
den zurtickerstattet. Die Bundesbeitrdge konnen nach
absolvierter eidg. Priifung beantragt werden, unab-
hangig vom Priifungserfolg.

Ratenzahlungen sind moglich. Informieren Sie sich im
Sekretariat.

Die externen Kosten fiir die eidgendssischen Prii-
fungsgeblihren betragen CHF 2‘500.—. Diese sind nicht
im Kurspreis inbegriffen und miissen direkt bei der
Anmeldung zur Prifung an den Prifungsverband be-
zahlt werden.

e Intensives Fallstudientraining mit Feedback
e Eigenes LMS mit digitalen Tools & Lernressourcen
e Erfahrene Dozierende aus der Praxis




Marketing- und Verkaufsfachleute mit eidg. FA

Berufsperspektiven nach
dem Abschluss

Kurszeiten

Lernmethoden

Unterrichtsfrei

Teilnehmer
Infoabend

Anmeldeschluss

Anmeldung

Diplom und eidg. Fach-
ausweis

Titel nach Bestehen der
eidg. Priifung

Allgemeine Geschaftsbe-

dingungen

QR-Code zum Angebot

e Junior Marketing Manager/in / Verkaufsberater/in

e Produktmanager/in / Gebietsverkaufsleiter/in

e Einstieg ins Digitale Marketing oder CRM

o Aufstiegsmoglichkeit zu Marketingleiter/in oder
Verkaufsleiter/in

Dienstag: 18:20 Uhr —21:35 Uhr

Donnerstag: 18:20-21:35 Uh18:20 Uhr — 21:35 Uhr
Ausnahmsweise Samstag (Prifungsvorbereitung / in-

terne Priifungen): 08:00-11:15/ 12:00-15:00 Uhr
Vor Ort und Online

an Feiertagen und gemadss Ferienkalender
sieche Webseite weiterkommen.ch > Termine

mindestens 16, maximal 22

siehe Webseite weiterkommen.ch > Termine

4 Wochen vor Lehrgangsbeginn (spater eingehende
Anmeldungen werden bei geniligend freien Platzen ak-
zeptiert)

Online per Anmeldeformular

e Internes Diplom "Marketingfachleute BZWW"

e Vorbereitung auf die eidg. Berufsprifung gemass
Suxxess-Reglement

Marketingfachmann /-frau mit eidg. FA

Siehe Webseite weiterkommen.ch > agb



https://weiterkommen.ch/ferienkalender
https://weiterkommen.ch/infoabende
https://weiterkommen.ch/agb

Marketing- und Verkaufsfachleute mit eidg. FA

Verkaufsfachleute mit eidg. Fachausweis

Alle Daten auf einen Blick

Kursnummer

Auskunft und Beratung

Gesamtleitung

Kursgeld

Ratenzahlung

Externe Kosten

lhr Nutzen auf einen
Blick:

1645

Lehrgangsleitung
Herr Roman Riiland
weiterbildung@bzww.ch

Sekretariat Weiterbildung
0583457575

Roger Peter, Prorektor BZWW/Leiter Weiterbildung

CHF 10'560.— inkl. der internen Priifung und
Lehrmittel

In diesem Lehrgang wird mit einem eigenen Laptop
gearbeitet. Uber die Anforderungen gibt Ihnen das
Sekretariat gerne Auskunft.

Von den gesamten Kosten werden nach neuer Rege-
lung der Finanzierung der hoheren Berufsbildung
durch den Bund definitiv 50% direkt dem Teilnehmen-
den zurtickerstattet. Die Bundesbeitrdge konnen nach
absolvierter eidg. Priifung beantragt werden, unab-
hangig vom Priifungserfolg.

Ratenzahlungen sind moglich. Informieren Sie sich im
Sekretariat.

Die externen Kosten fiir die eidgendssischen Prii-
fungsgeblihren betragen CHF 2‘500.—. Diese sind nicht
im Kurspreis inbegriffen und miissen direkt bei der
Anmeldung zur Prifung an den Prifungsverband be-
zahlt werden.

e Intensives Fallstudientraining mit Feedback
e Eigenes LMS mit digitalen Tools & Lernressourcen
e Erfahrene Dozierende aus der Praxis




Marketing- und Verkaufsfachleute mit eidg. FA

Berufsperspektiven nach
dem Abschluss

Kursbeginn

Kursdauer

Kurszeiten

Lernmethoden

Unterrichtsfrei

Teilnehmer
Infoabend

Anmeldeschluss

Anmeldung

Diplom und eidg. Fach-
ausweis

Titel nach Bestehen der
eidg. Priifung

Allgemeine Geschiaftsbe-
dingungen

QR-Code zum Angebot

e Junior Marketing Manager/in

e Junior Verkaufsberater/in

Produktmanager/in

Einstieg ins Digitale Marketing oder CRM
Aufstiegsmoglichkeit zu Marketingleiter/in oder
Verkaufsleiter/in

jeweils im Januar

2 Semester bis Mitte Méarz des Folgejahres, ca. 300
Lektionen

Dienstag: 18:20 Uhr —21:35 Uhr

Donnerstag: 18:20-21:35 Uh18:20 Uhr — 21:35 Uhr

Ausnahmsweise Samstag (Prifungsvorbereitung / in-
terne Priifungen): 08:00-11:15/ 12:00-15:00 Uhr

Vor Ort und Online

an Feiertagen und gemadss Ferienkalender
sieche Webseite weiterkommen.ch > Termine

mindestens 16, maximal 22

siehe Webseite weiterkommen.ch > Termine

4 Wochen vor Lehrgangsbeginn (spater eingehende
Anmeldungen werden bei geniligend freien Platzen ak-
zeptiert)

Online per Anmeldeformular

e Internes Diplom "Verkaufsfachleute BZWW"

e Vorbereitung auf die eidg. Berufsprifung gemass
Suxxess-Reglement

Verkaufsfachmann/-frau mit eidg. FA

Siehe Webseite weiterkommen.ch > agb



https://weiterkommen.ch/ferienkalender
https://weiterkommen.ch/infoabende
https://weiterkommen.ch/agb

Marketing- und Verkaufsfachleute mit eidg. FA

Berufsbilder

Marketingfachleute arbeiten in allen Branchen, analysieren dabei stets das
Marktgeschehen. Sie konzipieren und planen Marketingaktivitaten und setzen
diese selbst oder mit Hilfe von Spezialisten um. lhr Arbeitsgebiet erstreckt sich
Uber alle wirtschaftlichen Giiterarten und alle Marketinginstrumente. Sie un-
terstlitzen die Marketingabteilung in ihren Aufgaben oder verantworten
selbststandig einen Teilbereich des Marketings, beispielsweise im digitalen
Marketing oder im Produktmanagement. Absolventinnen und Absolventen
dieses Lehrgangs libernehmen anspruchsvolle Tatigkeiten. Sie erbringen den
Nachweis, dass sie die erforderlichen Fahigkeiten und Kenntnisse besitzen, um
im Bereich Marketing hoheren beruflichen Anspriichen zu geniigen.

Verkaufsfachleute arbeiten in allen Branchen und mit allen wirtschaftlichen
Guterarten und Gbernehmen dabei von der Planung bis zur Realisierung der
Verkaufsaktivitaten alle Aufgaben im Bereich des Verkaufs. Sie gestalten und
realisieren auf Basis definierter quantitativer sowie qualitativer Ziele den per-
sonlichen Verkauf und Gbernehmen die Verantwortung flr das Erreichen die-
ser Ziele in ihrem Verkaufsgebiet. Sie unterstiitzen die Verkaufsleitung in allen
administrativen und koordinativen Aufgaben und pflegen und entwickeln
selbst Kundenbeziehungen. Ihr Arbeitsgebiet erstreckt sich auf alle Verkaufs-
prozesse; von der Erhebung und Analyse der Kundenbedrfnisse, Uber die Aus-
gestaltung der Marktleistungen und der Bearbeitung des Marktes bis hin zum
Verkaufsabschluss und Massnahmen zur Kundenpflege, -bindung und -intensi-
vierung.

Ausbildungsziele

Nachwuchskrafte, welche bereits im Marketing oder Verkauf tatig sind, wer-
den optimal auf die eidg. Berufsprifung fiir Marketingfachleute vorbereitet
Erarbeiten von Basiswissen im Marketing und Verkauf fiir den beruflichen All-
tag

Die Marketing- und Verkaufstatigkeit verlangt heute analytisches und vor al-
lem systematisches, ganzheitliches Denken und Arbeiten. Das wird in unserer
Ausbildung stark gefordert und getibt.

Schaffen der Voraussetzungen, um die berufliche Weiterbildung fortzusetzen:
Verkaufsleiter, Kommunikationsleiter, Marketingleiter




Marketing- und Verkaufsfachleute mit eidg. FA

Unterrichtsformen

Wir legen grossen Wert auf zeitgemasse und praxisnahe Lehr- und Lernmethoden.
Neben dem klassischen Frontalunterricht in Weinfelden kommen abwechslungsrei-
che Formate wie Kurzvortrage, Plenumsdiskussionen, Gruppenarbeiten und Einzel-
fallstudien zum Einsatz. Erganzt wird der Unterricht durch selbstorganisiertes Ler-
nen mit einem webbasierten Lernmanagementsystem (LMS).

Der Unterricht folgt dem Blended-Learning-Prinzip. Etwa zwei Drittel der Lektionen
findet vor Ort in Weinfelden statt, der personliche Austausch und die direkte Inter-
aktion stehen hier im Mittelpunkt. Die restlichen Lektionen werden online Gber
Microsoft Teams durchgeflihrt. Zusatzlich vertiefen die Teilnehmenden ihr Wissen
orts- und zeitunabhangig Gber das LMS.

Gearbeitet wird mit dem eigenen Laptop (Bring Your Own Device — BYOD). Dies er-
laubt nicht nur den direkten Zugriff auf alle digitalen Lerninhalte, sondern fordert
auch den sicheren Umgang mit digitalen Tools, eine Schlisselkompetenz im heuti-
gen Berufsalltag.

Der Lehrgang orientiert sich an den Handlungsfeldern des Reglements von Suxxess,
dem Prifungsverband der Marketing- und Verkaufsfachleute. Die Inhalte werden
von erfahrenen Fachpersonen aus Schule und Praxis vermittelt. Aktive Mitarbeit ist
ausdricklich erwiinscht. Gruppenarbeiten und Fallstudien bieten die Méglichkeit,
das Gelernte praxisnah zu prasentieren und sich im Austausch mit anderen weiter-
zuentwickeln.

Lehrkrafte

Das Dozententeam setzt sich aus erfahrenen Personen aus der Praxis zusammen.

Lehrgangsaufbau

Die Ausbildung zur Marketingfachperson ist in vier Teile gegliedert, die mit ca. 2 Se-
mestern gleichzusetzen sind.

= Grundlagen

= Aufbausemester

= Vertiefungssemester
= Priifungsvorbereitung

Die Uberschneidenden Inhalte werden gemeinsam unterrichtet, die spezifischen ge-
trennt.



Marketing- und Verkaufsfachleute mit eidg. FA

Grundlagen + Aufbausemester

Im 1. Semester geht es vor allem darum, die Kenntnisse in den einzelnen Marke-

ting-Bereichen zu festigen. Sie lernen die Instrumente des Marketing-Mix im Detail
kennen und auch damit umzugehen. Bei den Grundlagen geht es darum eine Basis
in Betriebsbuchhaltung, Finanz- und Rechnungswesen und Kalkulation zu schaffen.

Das Schwergewicht liegt in den folgenden Bereichen: Marketing-Konzept, Marktfor-
schung, Statistik, Verkaufsplanung, Integrierte Kommunikation (Werbung, Verkaufs-
forderung, PR), Rechnungswesen und Distribution.

Am Ende des 1. Semesters wird mit einer Zwischenprifung abgeklart, ob Sie den
Stoff verstanden haben und wo allenfalls noch Liicken bestehen.

Vertiefungssemester und Priifungsvorbereitung

In den Vertiefungsfachern geht es bei der Vertiefungsrichtung Marketing darum
Konzepte zu erstellen, Digitales Marketing zu betreuen und Kommunikationsinstru-
mente zu entwickeln und diese einzusetzen.

Die Vertiefungsrichtung Verkauf plant Verkaufsaktivitaten, betreut Verkaufspro-
zesse und stellt diese administrativ sicher. Die Umsetzung von Verkaufsinteraktio-
nen ist ein weiterer Schwerpunkt.

Schlussendlich zahlt der erfolgreiche Abschluss. Darauf bereiten wir Sie intensiv vor.
Lehrgangleitung und Dozierende organisieren mit den Kursteilnehmenden Trai-
nings- und Priifungssequenzen. Dabei werden Fallstudien zu Hause gel6st und an-
schliessend im Unterricht besprochen. Zu allen Themen gibt es Aufgaben und L6-
sungen. Damit helfen wir laufend den Lernfortschritt zu Gberprifen.

Der schulinterne Abschluss simuliert die eidg. Priifung. Neben der Intensivvorberei-
tung auf die schriftlichen und miindlichen Priifungsteile liegt ein weiteres Schwer-
gewicht beim Uben und Trainieren mit Fallstudien.

Das Diplom Marketingfachleute BZWW bzw. Verkaufsfachleute BZWW

Am BZWW konnen die Kursteilnehmerinnen und -Kursteilnehmer das Diplom «Mar-
ketingfachleute BZWW» bzw. «Verkaufsfachleute BZWW» erlangen. Dieses grenzt
sich bewusst von der eidg. Berufsprifung ab.

Bedingungen zum Bestehen des internen Diploms: Regelmassiger Unterrichtsbe-
such (mindestens 75%), Leistungsbeurteilung wahrend des ganzen Kurses, Teil-
nahme am Fallstudien-Training, Schlussprifung mindlich und schriftlich. Die ge-
nauen Bedingungen regelt das Priifungsreglement.

Das Diplom «Marketingfachleute BZWW» bzw. «Verkaufsfachleute BZWW» ist im
Kursgeld inbegriffen.




Marketing- und Verkaufsfachleute mit eidg. FA

Profit vom Konzept

Sie frischen bisherige Kenntnisse auf und erwerben viel neues Wissen

Sie arbeiten sowohl offline als auch online in kleinen, ibersichtlichen Gruppen
Sie nutzen die Gruppendynamik

Sie geben lhre Erfahrungen weiter und profitieren von den Erfahrungen ande-
rer (Kolleginnen/Kollegen und Dozenten)

Sie profitieren vom intensiven Fallstudientraining, dem A und O fir die eidg.
Prifung

Sie erwerben sich zusatzliche Arbeitstechniken im digitalen Raum und bauen
so lhre eigenen digitalen Kompetenzen aus

Anforderungen

10

Die Ausbildung steht allen offen, welche liber einen Fahigkeitsausweis eines
Berufes mit mindestens dreijahriger Grundausbildung verfiigen

Sie bringen Freude am Lernen mit und verfligen Giber den Willen, sich zwei Se-
mester lang einer intensiven Ausbildung zuzuwenden, den Unterricht regel-
massig zu besuchen und die Hausaufgaben zu erledigen

Sie sind deutscher Muttersprache oder verfligen tiber gute deutsche Sprach-
kenntnisse

Sie sind bereit im Lehrgang mit digitalen Medien zu arbeiten und sich falls n6-
tig einen eigenen Laptop zu beschaffen.



Marketing- und Verkaufsfachleute mit eidg. FA

Die Zulassungsbedingungen zur eidg. Priifung

Zur eidg. Berufspriifung wird zugelassen, wer:

a) den Nachweis eines eidgendssischen Fahigkeitszeugnisses (EFZ) eines Be-
rufes mit mindestens dreijahriger beruflicher Grundbildung und mindes-
tens zwei Jahre einschlagige Berufspraxis erbringt.

oder

b) ein Diplom einer staatlich anerkannten Handelsmittelschule, Diplom einer
staatlich anerkannten mindestens dreijahrigen Diplommittelschule, Fach-
mittelschule, Maturitatszeugnis

und

c) mindestens zwei Jahre einschlédgige Berufspraxis erbringt.

Ebenfalls zur Prifung zugelassen wird, wer:

a) den Nachweis eines eidgendssischen Berufsattests (EBA) eines Berufes
mit mindestens zweijdhriger beruflicher Grundbildung

und

b) mindestens drei Jahre einschldgige Berufspraxis erbringt.

11



Marketing- und Verkaufsfachleute mit eidg. FA

Handlungsfelder MFL und VFL

Neu werden die Marketing- und Verkaufsfachleute in acht Handlungsfeldern ge-
prift. Die Handlungsfelder HF1 bis und mit HF5 werden von den Marketing- wie
auch von den Verkaufsfachleuten abgelegt und bilden die Grundlagen. In den Hand-
lungsfelder HF6 bis und mit HF8 findet die Spezialisierung statt.

Die Handlungsfelder werden nur stichwortartig aufgelistet. In der Wegleitung zum
Prufungsreglement sind die einzelnen Priifungsfacher im Detail beschrieben. Die
Wegleitung kann bei www.suxxess.org heruntergeladen werden.

12



Marketing- und Verkaufsfachleute mit eidg. FA

Handlungsfelder Marketingfachleute und Verkaufsfachleute

UTE

HF 6 HF 7
Verkaufsaktivititen Verkaufsprozesse
planen und Verkaufs- administrativ

prozesse betreuen sicherstellen

HF6 HF 7
Konzepte Digitales Marketing
erstellen betreuen

HF8
Verkaufsinteraktion
umsetzen

HF 8
Kommunikations-
instrumente

realisieren

VERKAUFSFACHLEUTE

:
g
:
H
3

HF2 HF3 HF4 HF5
Analysen Marktleistung Kommunikation Distribution
vornehmen realisieren gestalten gestalten

ALLGEMEIN

HF1
Selbst-und
Projektmanagement
betreiben

UBERFACHLICHE
KOMPETENZEN

Gemeinsame Handlungsfelder

HF1: Selbst- und Projektmanagement betreiben
= Mitarbeit in Projekten

=  Meetings und Workshops organisieren

= wirksame Arbeitstechniken einsetzen

HF2: Analysen vornehmen

. Die Entwicklung einer Marke, die Bedirfnisse und Zufriedenheit der Kunden
und die Konkurrenz erfassen

. relevante Studien, Marktdaten, Print- und Onlinemedien sowie Paneldaten
analysieren

. Kundenreklamationen sowie den Absatz-, Umsatz- und Gewinnverlauf analy-
sieren

HF3: Marktleistung realisieren
= Prifung von Ideen hinsichtlich Realisierbarkeit

. Ergebnisse vorgesehenen Partnern bzw. Leistungstragern prasentieren, um
diese dafiir zu gewinnen

= Preisdiskussionen mit den Kunden fihren und tber allfallige Preisnachldsse
entscheiden

13



Marketing- und Verkaufsfachleute mit eidg. FA

HF4:

Kommunikation

basierend auf aktuellen Verkaufszahlen und Riickmeldungen der Kunden die
relevanten Kommunikationsinstrumente planen

Konzepte erstellen und die verschiedenen Massnahmen realisieren
massgeschneiderte Kundenbindungsmassnahmen entwerfen

: Distribution gestalten

Vertriebsart und -form ausarbeiten und umsetzen

Attraktivitat der verschiedenen Kandle und Absatzstufen erheben bzw. bewer-
ten

Distributionsprozesse analysieren und Optimierungsmassnahmen beherrschen

Vertiefung Marketingfachleute

HF6:

14

Konzepte erstellen

anhand von Analysen, operative Konzepte entwickeln

Ziele definieren und darauf basierend entsprechende Massnahmenpldne ent-
wickeln

Bearbeitung von Themen wie Markenpolitik, Markenfiihrung sowie Sortiment-
spolitik

: Digitales Marketing betreuen

sich intensiv mit den verschiedenen digitalen Kanalen auseinandersetzen
digitale Kampagnen planen und realisieren

Instrumente im Bereich SEO (Suchmaschinenoptimierung) und Mobile-Applika-
tionen einsetzen kénnen

: Kommunikationsinstrumente

die Kommunikationsmassnahmen im Marketingkonzept festlegen
die Zielgruppen, den Zeithorizont sowie das Budget definieren
Briefings an Agenturen verfassen



Marketing- und Verkaufsfachleute mit eidg. FA

Vertiefung Verkaufsfachleute

HF6:

HF7:

Verkaufsaktivitaten planen und Verkaufsprozesse betreuen

sich auf die Kontakte vorbereiten und Terminvereinbarungen sowie Kaltbesu-
che realisieren

die erweiterten Kundenbedirfnisse erkennen und daraus erganzende Ange-
bote kreieren

eine optimale Umsatz- und Einsatzplanung erstellen

Verkaufsprozesse administrativ sicherstellen

Soll-Ist-Vergleiche tiber verschiedene Zielvorgaben durchfiihren und entspre-
chende Kontrollpldne erarbeiten

die administrativen Verkaufsprozesse ganzheitlich betreuen
Pflege aller Aktivitaten im CRM verantworten

: Verkaufsinteraktion umsetzen

eine Bedarfsanalyse erstellen und die Erfolgschancen einschatzen
Verkaufsgesprache und Verhandlungen fiihren, Einwande entkraften und den
Verkaufsabschluss erzielen

die Details der Auftragsabwicklung mit dem Kunden fixieren und iberwachen

Priifungsvorbereitung zur eidgendéssischen Priifung

Die solide und intensive Prifungsvorbereitung bildet einen wichtigen Baustein hin-
sichtlich der eidg. Prifung. Es werden in jedem Prifungsteil mehrere «alte» Prifun-
gen gelost und detailliert besprochen. Fiir die Vorbereitung zur miindlichen Prifung
werden Prifungssimulationen durchgefiihrt.

15



Marketing- und Verkaufsfachleute mit eidg. FA

Fachgebiete Aufbausemester MFL und VFL

Prasenz- Online- Selbst-

Lernfelder studium Studium studium

Einstieg Grundlagen Rechnungswesen 16 8

Einstieg Grundlagen Marketing 8 13

Kickoff 8

Marketingkonzept 8 4

Verkauf, Verkaufsplanung 8 4 4

Integrierte Kommunikation 8 4 4

Marktforschung/Betriebsstatistik 12 8 8

Distribution 4 4 4

Rechnungswesen/Controlling 4 12

Projekt- und Selbstmanagement 4

Interne Priifung Teil 1 6

Total 86 32 49
Fachgebiete Vertiefungssemester und Priifungsvorbereitung Marketingfachleute

Prasenz- Online- Selbst-

Lernfelder studium Studium studium

Uberbetriebliche Kompetenzen 24 0 40

(Selbst-, Projektmanagement, Recht etc.)

Fachkompetenzen Marketing aus HF6-8 52 20 140

(M-Konzept, Digitales Marketing, IK)

Prifungsvorbereitung (FS-Training) 52 16 80

Interne Priifung Teil 2 schriftlich 11.5

Interne Priifung Teil 3 miindlich 3.5

Total 143 36 260

Fachgebiete Vertiefungssemester und Priifungsvorbereitung Verkaufsfachleute

Prasenz- Online- Selbst-
Lernfelder studium Studium studium
Uberbetriebliche Kompetenzen 24 0 40
(Selbst-, Projektmanagement, Recht etc.)
Fachkompetenzen Verkauf aus HF6-8 52 20 140
(Verkaufsaktivitaten)
Prifungsvorbereitung (FS-Training) 52 16 80
Interne Priifung Teil 2 schriftlich 11.5
Interne Priifung Teil 3 miindlich 3.5
Total 143 36 260
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Marketing- und Verkaufsfachleute mit eidg. FA

Die Angaben beruhen auf Erfahrungswerten. Je nach Vorwissen und Lerntempo
kann sich der Lernaufwand flr das Selbststudium andern. Eine Lernstunde beinhal-
tet 45 Minuten lernen und 15 Minuten Lernpause. Eine Lektion im Prasenzunter-
richt dauert 45 Minuten.

Ubersicht Lektionenaufteilung MFL und VFL

)
s |3 |3 2 5
Semester | & 2 © 2| £
© 3 € o 9 [
5 < o S g
c > S 2o
=1 B=
= =~ O
(U} a >
Lernfelder Wochenlektionen
Einstieg Grundlagen Rechnungswesen 16 16
Einstieg Grundlagen Marketing 8
Kickoff 8
Marketingkonzept 16 16
Verkauf, Verkaufsplanung 16 16
Integrierte Kommunikation 16 16
Marktforschung/Betriebsstatistik 24 24
Distribution 12 12
Rechnungswesen/Controlling 8
Projekt- und Selbstmanagement 8
Interne Priifung Teil 1 6
Uberbetriebliche Kompetenzen (Selbst-, 24 24
Projektmanagement, Recht etc.)
Fachkompetenzen in Vertiefungsrich- 72 72
tung Marketing bzw. Vertiefungsrich-
tung Verkauf
Prifungsvorbereitung s+m (FS-Training) 68 68
Interne Priifung Teil 2 schriftlich 11.5 11.5
Interne Priifung Teil 3 miindlich 3.5 3.5
Total 24 114 96 83 317
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Marketing- und Verkaufsfachleute mit eidg. FA

Kompetenzbereiche der eidgendéssischen Berufspriifung (SBFI-Priifung)

Priifungsteile fiir MFL und VFL Art Zeit
1 Grundlagenwissen Marketing schriftlich 120 Min.
2.1 | Geleitete Fallstudie M+V schriftlich 180 Min.
3 Postkorb schriftlich 90 Min.

Prifungsteile fur Fachrichtung MFL

2.2 | Geleitete Fallstudie Planung schriftlich 180 Min.
2.3 | Geleitete Fallstudie Umsetzung schriftlich 120 Min.
4.1 | prasentation (inkl. Vorbereitung 120 Min.) mindlich 140 Min.
4.2 | Fachgesprach miindlich 30 Min.
5.1 | Erfolgskritische Situationen (MFL) mindlich 30 Min.

Priifungsteile fiir Fachrichtung VFL

2.2 | Geleitete Fallstudie Planung schriftlich 180 Min.

2.3 | Geleitete Fallstudie Umsetzung schriftlich 120 Min.

4.1 | prasentation (inkl. Vorbereitung 120 Min.) mindlich 140 Min.

4.2 | Fachgesprach miindlich 30 Min.

5.2 | Rollenspiel (VFL) mindlich 30 Min.
Priifungsgebiihr

Die eidg. Priifungsgebiithren von ca. CHF 2'500.— (Stand 2025, Anderungen vorbe-
halten) sind NICHT im Kursgeld enthalten und direkt mit der Anmeldung zur eidg.
Prifung an den Tragerverein zu bezahlen.
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Marketing- und Verkaufsfachleute mit eidg. FA

Die Berufspriifung
Marketingfachleute und Verkaufsfachleute mit eidg. Fachausweis

Die eidg. Prifung wird zentral durch den Prifungsverband Suxxess
(www.suxxess.org) durchgefiihrt und gliedert sich in einen schriftlichen und einen
mundlichen Teil.

Die ndheren Einzelheiten regelt das Priifungsreglement des SBFI.
Trager der eidg. Prifung sind:

= Swiss Marketing (SMC)

= Kaufmannischer Verband Schweiz

= Gesellschaft fur Marketing (GfM)

= Schweizer Dialogmarketing Verband (SDV)

Wer die eidg. Priifung besteht, ist berechtigt, sich als «Marketingfach-mann / Mar-
ketingfachfrau mit eidg. Fachausweis» oder «Verkaufsfachmann / Verkaufsfach-
frau mit eidg. Fachausweis» zu bezeichnen und diesen Titel 6ffentlich zu fihren.
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Schuladresse
Bildungszentrum fiir Wirtschaft

Weiterbildung
Schiitzenstrasse 11
Postfach 112

8570 Weinfelden
Telefon 058 345 75 75

weiterkommen.ch
weiterbildung@bzww.ch

Die Anmeldungen werden in der Reihenfolge ihres Eintreffens bertcksichtigt.

Auskunft und Beratung

Erteilen das Sekretariat Weiterbildung, der Lehrgangsleiter oder der Leiter der Wei-

terbildung, Herr Roger Peter.

Stand: 22.09.2025
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