WEGLEITUNG

zur Prifungsordnung tUber die
Hohere Fachprifung fur Verkaufsleiterinnen und Verkaufsleiter

Herausgegeben von der Tragerschaft der héheren Fachprifung fur diplomierte Verkaufs-
leiterinnen und Verkaufsleiter:

- SWISS MARKETING (SMC)

- KV Schweiz

- Verkauf Schweiz
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1. EINLEITENDE BEMERKUNGEN

1.1 Zielsetzung

Die Wegleitung enthalt erganzende Informationen zur Prifungsordnung, insbesondere die Fachbeschrei-
bungen, Taxonomien sowie Bewertungen und soll den Prifungskandidaten den Prifungsablauf und die Pra-
fungsinhalte transparent darstellen.

1.2 Sprachliches

Im Interesse der Lesbarkeit wird darauf verzichtet, bei Personenbezeichnungen auch die weibliche Form zu
verwenden. Selbstversténdlich sind Damen und Herren gleichermassen angesprochen.

Im Hinblick auf eine einfache Verstandlichkeit und im Einklang mit anderen Diplomprifungen wird der Aus-
druck ,Unternehmen* fiir die Bezeichnung aller Organisationstypen gebraucht, unabhangig davon, ob kom-
merzielle oder nicht kommerzielle Ziele verfolgt werden.

1.3 Zulassung

Fir die Zulassung zur Verkaufsleiterprifung ist der Besuch einer Verkaufsleiterausbildung nicht notwendig
(siehe Prifungsordnung, Ziff. 3.3). Da die Prifungsanforderungen sehr hoch sind, wird jedoch eine entspre-
chende Vorbereitung bei einem Ausbildungsinstitut empfohlen. Die verantwortliche Stellung im Sinne einer
Kaderfunktion ist nur gegeben, wenn von den nachgenannten Kriterien a) oder b) erfillt ist:

a) Fuhrungsverantwortung: Der Kandidat hat eine klare Fiihrungsverantwortung im Aussen- oder Innen-
dienst und hat Anweisungsbefugnis

b) Sachverantwortung: Der Kandidat tréagt die Verantwortung fiir das Erstellen von Verkaufskonzepten, Ver-
kaufsstrategien usw. bzgl. Produkte und Markte und kann den diesbezliglichen Nachweis der klaren Mitbe-
stimmung nachweisen.

Als weitere Entscheidungskriterien werden bei der Zulassung bertcksichtigt:
- Anzahl der direkt unterstellten Mitarbeiter sowie
- Stellung des Kandidaten in der Unternehmenshierarchie

Die erflllten Kriterien missen in einem ausfihrlichen Beschrieb der konkreten Tatigkeit des Kandidaten,
Organigramme usw. durch den Arbeitgeber des Prifungsbewerbers belegt werden. Er hat zu bezeugen,
dass die Angaben im Arbeitszeugnis der Wahrheit entsprechen. Nachtraglich abgeanderte Arbeitszeugnisse
werden bei einer Zweitbeurteilung nicht akzeptiert.

1.4 Vorabklarungen uber die Zulassung zur Prifung

Gemass Ziff. 3.3 der Priifungsordnung entscheidet die Prifungskommission tber die Zulassung zur Prifung
erst nach der erfolgten Ausschreibung der Prifung.

In Zweifelsfallen kdnnen Kandidaten die erforderlichen Anmeldeunterlagen dem Prifungssekretariat schon
vor diesem Zeitpunkt zusenden. Gegen eine Gebuhr priift die Kommission eine verbindliche Zulassung und
teilt dem Kandidaten das Ergebnis schriftlich mit.
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1.5 Ausbildungsinstitute

Auf der Website www.markom.org oder bei den Prifungssekretariaten der Tragerverbéande kénnen sich
Interessierte Uber die Ausbildungsinstitute fir die MarKom Zulassungsprufung, die einzelnen Berufsprifun-
gen und die héheren Fachprifungen informieren.

1.6 Anrechnung Basisfacher

Die ab Prifung 2009 geltenden Prifungsordnungen fir Verkaufsleiter mit eidg. Diplom und Marketingleiter mit
eidg. Diplom sehen vor, dass die in den Prifungsordnungen aufgefiihrten Facher mit Basiswissen flr die bei-
den Ausbildungsrichtungen identisch sind und auch so geprift werden.

Personen, welche die Prifung nach den ab 2009 geltenden Priifungsordnungen abgelegt haben und im An-
schluss an die Prifung zum Marketingleiter die Prufung fur Verkaufsleiter ablegen méchten, werden die be-
reits gepriften Basisfacher unter folgenden Voraussetzungen angerechnet und somit nicht erneut geprift:

+ Die Kandidatinnen und Kandidaten haben die Prifung zum Marketingleiter bestanden
* Die Prifung zum Marketingleiter darf nicht 1anger als 5 Jahre zuriickliegen (Stichdatum = Prifungsdatum)

» Es werden nur die Noten 4.0 und besser angerechnet. Ungentigend abgeschlossene Basisfacher werden
neu geprift.

Diese Regelung gilt auch fir den Fall, wenn ein diplomierter Verkaufsleiter die Priifung zum diplomierten Mar-
ketingleiter ablegen mdchte.

2. PRUFUNG

2.1 Prifungsteile

Gemass Artikel 5.1.1 der Prifungsordnung, erden folgende Facher geprift:

2.2 Prufungsart und Prufungsdauer

In der Prifungsordnung wurde die gesamte Priifungsdauer der schriftlichen Priifungen mit 18 Stunden und
der mindlichen Prifungen mit 1.5 Stunden festgelegt. :

Prifungsteile Prifungsart Prifungsdauer

Basisfacher

Marketing: Grundlagen und Strategie Muindlich 30 Minuten”
FOhrung und Organisation Schriftlich/Fallstudie 4 Stunden
Unternehmensrechnung Schriftlich/Fallstudie 2 Stunden
Recht Miindlich 30 Minuten*
VWL Miindlich 30 Minuten*

Vertiefungsfacher

Verkaufsplanung, Distribution und Vertriebsmanagement Schriftlich/Fallstudie 4 Stunden
Marketing und Instrumente Schriftlich/Fallstudie 4 Stunden
Verkaufsinformation und Vertriebscontrolling Schriftlich/Fallstudie 4 Stunden
Verkaufsflihrung Mindlich 30 Minuten®

*) Fir die miindliche Prifung ist eine zeitliche Differenz von +/- 3 Minuten zulassig.
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2.3 Genereller Uberblick der angewandten Taxonomie

Fir die Verkaufsleiterprifungen werden die unten aufgefiihrten Taxonomiestufen 1 bis 6 nach Bloom

angewendet:

Taxonomiestufe

Inhalt

Beschreibung

K1 Wissen
— Faktenwissen
— Kenntnisse

aufzeichnen von
Teilantworten,
wiedergeben und

Der Kandidat gibt wieder, was er vorher gelernt hat:
Zum Beispiel Bezeichnungen, Zusammenhange,
Daten, Lésungsschritte, Abfolgen. Probleme werden

— verstehen, mit
eigenen Wor-
ten begriinden

interpretieren und
fortschreiben

wiedererkennen durch Assoziation oder automatisch, routineméssig
gelést. Der Prifungsstoff muss auswendig gelernt
oder gelibt werden.
K2 Verstandnis Ubersetzen, Der Kandidat erklart zum Beispiel einen Begriff, eine

Formel, einen Sachverhalt oder ein Instrument. Das
Verstandnis zeigt sich darin, dass er das Gelernte
auch in einem Kontext préasent hat, der sich vom
Kontext unterscheidet, in dem gelernt worden ist. So
kann er z.B. einen Sachverhalt auch
umgangssprachlich erlautern oder den
Zusammenhang graphisch darstellen.

K3 Anwendung

— umsetzen
eindimensiona-
ler Lerninhalte

— Beispiele aus
eigener Praxis

Anwendung in
Situationen, die
neu sind, unlblich
oder einen neuen
Blickwinkel fir
Kandidaten haben

Der Kandidat wendet etwas Gelerntes in einer neuen
Situation an. Diese Anwendungssituation ist vorher
im Unterricht nicht vorgekommen.

K4 Analyse in Teile herunter Der Kandidat zerlegt Probleme, Situationen,

— zerlegenin brechen, in Ausgangslagen, Lésungen oder anderes in deren
Einzelteile Formen herunter Bestandteile. Dabei muss er in komplexen

—  Fallstudien- brechen Sachverhalten die Aufbauprinzipien oder inneren
Torsos Strukturen entdecken. Er erkennt Zusammenhénge.

Der Gegenstand ist neu.

K5 Synthese Elemente zu Der Kandidat zeigt eine konstruktive Leistung. Er

— vernetzen; einem Muster muss verschiedene Teile zusammenflgen, die er
fachtbergrei- kombinieren, das noch nicht zusammen erlebt oder gesehen hat. Aus
fend darstellen | vorher nicht klar seiner Sicht muss eine schopferische Leistung
optimieren, war erbracht werden. Das Neue kann in der bisherigen

—  Projektauf- Zivilisation, Kultur oder Wissenschaft schon
gaben ldsen verhanden sein. Es ist aber noch nicht in der

bisherigen Erfahrung, im Unterricht oder in der
sonstigen Kenntnis des Kandidaten prasent.

K6 Beurteilung

— entspricht K4
mit zusétzlicher
Bewertung
durch den
Kandidaten

bezogen auf einen
Kriterienkatalog
beurteilen und
begriinden

Der Kandidat beurteilt Probleme, Situationen,
Ausgangslagen, Lésungen, Ansétze, ein Verfahren
oder etwas Ahnliches — insgesamt in Hinsicht auf
dessen Zweckmassigkeit oder innere Struktur. Das
Objekt der Beurteilung ist komplex, es beinhaltet
mehrere Elemente. Er kennt zum Beispiel das Modell,
dessen Bestandteile und dartber hinaus noch die
Qualitdtsangemessenheit, die innere Stimmigkeit
oder Eignung. Darliber muss er sich ein Urteil bilden,
um die Aufgabe richtig 16sen zu kénnen. Das Urteil
gilt dem ganzen Objekt. Zum Urteil gehért auch das
Begriinden. Man muss sagen kdénnen, warum er zu
diesem Urteil gelangt ist.
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3.

FACHBESCHREIBUNGEN

Im Folgenden wird fir jeden Prifungsteil der Prifungsstoff in Form von Lernzielen mit Angaben beziiglich
der Taxonomie beschrieben.

Priifung — 30 Minuten miindlich

3.1

Marketing: Grundlagen und Strategie

Die Lerninhalte des mundlich gepriften Basisfaches ,Marketing: Grundlagen und Strategie” iberschneidet

sich mit den Lerninhalten des schriftlich gepriften Vertiefungsfach ,, Marketing und Instrumente®. Die Uber-
schneidung soll es erlauben, Marketing-Grundlagenwissen zu priifen, das die Basis fir Problemldsungen
in den Vertiefungsfachern bildet.

(1)

Fachbezogener Auszug aus dem Berufsbild

Fach- und Methodenkompetenz:

(2)

Als Fachvorgesetzter des Verkaufsbereichs sollte der Verkaufsleiter Gber umfassende Fachkenntnisse
in allen Teilbereichen des Marketing verfiigen, die es ihm erlauben, mit den marketingverantwortlichen
Personen, insbesondere auch mit den Spezialisten aus Teilbereichen des Marketings, die anfallenden
Probleme auf hohem professionellem Niveau zu diskutieren und zu I6sen.

Er muss insbesondere in der Lage sein, vorgeschlagene Lésungen und Massnahmen professionell
kritisch zu beurteilen und Probleme sowohl auf der Ebene des Marketings als Ganzes und auf der
Ebene spezifischer Angebote oder spezifischer Instrumenteneinsétze rechtzeitig zu erkennen und eine
Erfolg versprechende Problemlésung in die Wege zu leiten.

Fur die Erarbeitung und Umsetzung der Marketingstrategie der Unternehmung oder des ihm anver-
trauten Unternehmensbereichs tragt er eine Mitverantwortung. Er muss deshalb fahig sein, strategi-
sche Marketingprobleme und -Chancen systematisch und umfassend zu analysieren und hierauf auf-
bauend Erfolg versprechende Marketingstrategien zu erarbeiten und umzusetzen.

Erwartet werden hohe analytische und konzeptionelle Féhigkeiten sowie ein effizientes Anwenden von
Problemlésungs- und Entscheidungsmethoden.

Funktion des Fachs im Rahmen der Gesamtausbildung

Leitidee:

Verkaufsleiter missen fahig sein, alle Fachfragen des Marketings sowohl gegenlber Fachleuten aus

anderen Funktionsbereichen des Unternehmens, wie auch gegenlber unternehmensinternen und un-
ternehmensexternen Spezialisten fur Teilbereiche des Marketings klar verstandlich zu kommunizieren
und gemeinsam mit diesen zu diskutieren bzw. zu I6sen.

Verkaufsleiter missen insbesondere in der Lage sein, alle in der Praxis relevanten strategischen Mar-
ketingprobleme systematisch zu analysieren, entsprechende Entscheidgrundlagen zu erarbeiten oder
erarbeiten zu lassen, strategische Varianten situationsgerecht zu beurteilen, die hierauf aufbauenden

Entscheide klar zu begriinden und konsequent umzusetzen.

Dispositionsziele:

Der Kandidat verfligt Gber fundierte aktuelle theoretische und praktische Kenntnisse in allen Teilberei-
chen und Teilfragen des Marketings.

Der Kandidat kennt die wichtigsten konzeptionellen Grundlagen und Modelle zur Erklarung des Kau-
ferverhaltens.

Der Kandidat kennt die grundlegenden Begriffe, Konzepte und Modelle zur Beschreibung und Analyse
des Marktgeschehens als ganzes sowie der relevanten Teilbereiche (Nachfrager, Konkurrenten, Han-
del, Umwelt usw.).
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Der Kandidat kennt die wichtigsten Modelle und Methoden der Marktsegmentierung und Angebotspo-

sitionierung.

Der Kandidat kann spezifische Konsumgter-, Industriegtiter- und Dienstleistungsméarkte analysieren

und situationsgerechte, Erfolg versprechende Marketingstrategien entwickeln.

Der Kandidat kennt die spezifischen Probleme des internationalen Marketings und kann entsprechen-

de Strategien und Massnahmen entwickeln, beurteilen und realisieren.

Der Kandidat kennt die theoretischen und praktischen Grundlagen der Markenpolitik und Markenfih-
rung. Erist in der Lage, diese zur Losung praktischer Probleme der Markenpolitik und Markenfiihrung

einzusetzen.

ThemenUbersicht:

©)

Grundlagen des Marketings
Marketingstrategie
Markenpolitik und Markenfihrung

Beschreibung der Lerninhalte pro Thema

Grundlagen des Marketings

Der Kandidat kann

Taxonomie

die Anwendungsbereiche bzw. Arten, die Bedeutung und die Aufgaben des Marketings
beschreiben und erklaren.

K2

die Teilaufgaben des Marketingmanagements, insbesondere die Aufgaben der strategi-
schen und operativen Marketinganalyse und -planung, der Umsetzung von strategi-
schen und operativen Entscheiden, der Wirkungs- und Kostenkontrolle (z.B. die Formen
der Marketingkontrolle und des Marketingaudits beschreiben und erklaren) und der
Problemdiagnose (z.B. mit Hilfe entsprechender Planungs- und Kontrollsysteme oder
durch Marketingaudits), beschreiben und erklaren.

K2

die Grundbegriffe zur Erfassung von Marktsituationen und von Marktentwicklungen er-
lAutern und situationsspezifisch anwenden. Er kann insbesondere auch die Einsatzmdg-
lichkeiten, Zwecke und Gestaltungsformen der klassischen und der ,neuen” Marketing-
instrumente erklaren und situationsspezifische Empfehlungen fir deren Anwendung
machen.

K2/K3

Grundbegriffe, Méglichkeiten, Grenzen und Probleme der Marktforschung (Primérfor-
schung und Sekundarforschung) erklaren.

K2

die wichtigsten Methoden der Datenerhebung (Befragung, Beobachtung,
Test/Experiment) und die spezifischen Erhebungsarten der Primarforschung (qualitati-
ve/quantitative Befragung, Befragungsarten, Pre- und Posttests, Labor- und Markttests)
beschreiben und die wichtigsten Vor- und Nachteile sowie ihre Anwendungsbereiche er-
klaren.

K2

die in der Praxis gebrauchlichsten Sonderformen von Marktforschungsinstrumenten wie
Panels, Omnibusumfragen, Mystery Shopping und Spezialformen der Online-Forschung
beschreiben und die wichtigsten Vor- und Nachteile sowie ihre Anwendungsbereiche er-
klaren.

K2

die Besonderheiten des Konsumguter-, des Industriegtter- und des Dienstleistungsmar-
ketings sowie deren Bedeutung fir die Entwicklung entsprechender Strategien und
Massnahmen erldutern und fallbezogen anwenden.

K2/K3

die Besonderheiten des internationalen Marketings sowie deren Bedeutung fir die Ent-
wicklung entsprechender Strategien und Massnahmen erlautern.

K2

die Art der Marktorientierung (bzw. der Kunden- und Wettbewerbsorientierung) eines
Unternehmens beschreiben sowie in konkreten Situationen fallspezifisch beurteilen und
hierauf aufbauend Massnahmenempfehlungen formulieren.

K2/K3

Hoéhere Fachprifung fir diplomierte Verkaufsleiterinnen und Verkaufsleiter — Wegleitung

Seite 8 von 31

Ausgabe 17.05.2010




Marketingstrategie

Der Kandidat kann Taxonomie

— das Vorgehen zur Durchfuhrung von Marketing-Situationsanalysen (Marktanalysen und | K3
marketingorientierte Unternehmens- und Angebotsanalysen) erlautern, fallbezogen kri-
tisch beurteilen und Empfehlungen fiir ein systematisches Vorgehen (bezogen auf den
Gesamtprozess oder fiir spezifische Analyseschritte) formulieren.

— fur spezifische Félle Markt- und Unternehmenssituationen analysieren, SWOT- K4
Beurteilungen formulieren und begriinden sowie hieraus Schlussfolgerungen und Hand-
lungsempfehlungen ableiten.

- die Instrumente der strategischen Planung, die auch auf der Ebene des Marketings ein- | K2/K3
setzbar sind, wie die Portfolioanalyse, das 5-Kraftemodell und die Ressourcenanalyse
erlautern und anwenden.

— fur spezifische Falle Entscheide zur Marketingstrategie oder zu Teilbereichen des stra- K5
tegischen Marketings vorbereiten und féllen; dabei geht es konkret insbesondere um die
Beschreibung von strategischen Zielen, Zielméarkten, Marktsegmenten, Wettbewerbs-
strategien, Angebotspositionen, Vertriebsstrategien, Kundengewinnungs- und Kunden-
bindungsstrategien usw.

Markenpolitik und Markenfiihrung

Der Kandidat kann Taxonomie

- die Grundbegriffe der Markentheorie, der Markenfihrung und der Markenpolitik erldutern K2/K3
und bezogen auf spezifische Falle anwenden

- die wichtigsten Theorien und Modelle erlautern, die den Aufbau und die Entwicklung von K2
Marken erklaren

- die wichtigsten Modelle und Methoden zur Ermittlung des Markenwertes erldutern und K2/K3
Resultate ihrer Anwendung fallspezifisch interpretieren
- Ziele und Entscheide der Markenflihrung erldutern und fallspezifisch anwenden; konkret K2/K3

geht es dabei u.a. um den Anwendungsbereich der Marke bzw. die Breite der Marken-
kompetenz, die Markenpositionierung, die Markenwerte und den Markenkern, den Mar-
kennamen, das Markendesign sowie um Massnahmen zur langfristigen Entwicklung und
Absicherung des Markenwertes.

- Fir spezifische Falle die Markenflihrung beurteilen und Empfehlungen fiir deren Optimie- K5/K6
rung oder Neugestaltung erarbeiten

- Varianten der Gestaltung der Markenpolitik bzw. der Markenarchitektur erlautern und K2/K3
durch Beispiele illustrieren.
- far spezifische Félle die Markenpolitik bzw. Markenarchitektur beurteilen und Empfehlun- K5/K6

gen fir deren Optimierung oder Neugestaltung erarbeiten und begriinden

(4) Grobes Lektionenbudget

Thema/lnhalt Anzahl Lektionen
- Grundlagen des Marketings 16
- Marketingstrategie 16

- Markenpolitik und Markenfiihrung (das hierfir nétige Lektionenbudget wird im
Fach , Marketing und Instrumente “ spezifiziert

Total 32
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Priifung — 4 Stunden schriftlich

3.2 Fuhrung und Organisation

3.2.1 Mitarbeiterfiihrung

(1)

Fachbezogener Auszug aus dem Berufsbild

Fach- und Methodenkompetenz:

(2)

Steuern, koordinieren und kontrollieren von ausfiihrenden Unternehmensbereichen und wie z.B. Ver-
kauf, Marketingkommunikation, Logistik und Produktentwicklung zur Umsetzung der Marketingstrate-
gie.

Rekrutieren, flihren, beurteilen und férdern (z.B. Weiterbildung) von Mitarbeitern des eigenen Be-
reichs.

Funktion des Fachs im Rahmen der Gesamtausbildung

Leitidee:

Der Verkaufsleiter muss seine Fuhrungsarbeit darauf ausrichten, die Unternehmensziele zu erreichen
und dabei auch die individuellen Fahigkeiten der Mitarbeiter zu berlcksichtigen. Dies erfordert ein ho-
hes Mass an Fiihrungs-, Methoden- und Sozialkompetenz.

Der Kandidat weiss um die Bedeutung der Mitarbeiterfihrung zum Erreichen der Unternehmensziele
und ist sich der Vorbildfunktion als Flihrungskraft bewusst.

Er kann relevantes Grundlagenwissen sowie geeignete Methoden und Instrumente anwenden, um die
eigenen Fihrungsaufgaben systematisch und effektiv wahrzunehmen.

Dispositionsziele:

Der Kandidat erkennt die zentrale Bedeutung der Mitarbeiterfihrung zum Erreichen der Unterneh-
mensziele. Er ist sich der entscheidenden Wirkung seines Verhaltens als Flihrungskraft bewusst und
ist bereit, das eigene Fuhrungsverhalten kritisch zu hinterfragen und weiter zu entwickeln.

Der Kandidat beherrscht den Fihrungsprozess sowie die daflr notwendigen Voraussetzungen und
Instrumente (harte und weiche Faktoren). Er nimmt im Rahmen dieses Prozesses seine Funktion als
Manager, Leader und Coach wahr. Er versteht es, mit schwierigen Flihrungssituationen erfolgreich
umzugehen.

Der Kandidat kennt die wichtigsten Grundlagen und Instrumente des Personalmanagements und kann
die im Rahmen seiner Funktion relevanten Aufgaben wahrnehmen und aufeinander abstimmen.

ThemenUbersicht:

Grundlagen der Mitarbeiterfiihrung
Personalmanagement
Spezialthemen der Mitarbeiterfihrung
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(3) Beschreibung der Lerninhalte pro Thema

Grundlagen der Mitarbeiterfiihrung Tax.

Der Kandidat kann

- die Aufgaben der Mitarbeiterfiihrung und die wichtigsten Fiihrungsstile im Spannungsfeld K2/K3
zwischen Strategie, Struktur und Kultur eines Unternehmens erldutern und fallbezogen
konkretisieren.

- die wichtigsten Fihrungstechniken (wie z.B. Management by Objectives, by Exception) und K2/K3
FUhrungsinstrumente beschreiben, ihre Eignung in Bezug auf konkrete Flhrungssituationen
beurteilen sowie Anwendungsempfehlungen formulieren und begriinden.

- die Mitarbeitermotivation analysieren und sinnvolle Massnahmen zur Motivationsférderung, K4/K5
ausgehend von einer konkreten Praxissituation vorschlagen.

- die relevanten Merkmale der Teamfiihrung erkléren, zur Analyse von konkreten Situationen K4/K3
der Teamfiihrung anwenden und geeignete Massnahmen zur Verbesserung der Teamfihrung
vorschlagen.

- die Wesensmerkmale des Mobbing und der sexuellen Belastigung erkléren, in praktischen K3
Situationen erkennen und Massnahmen einleiten.

Personalmanagement Tax.

Der Kandidat kann

- die Gestaltung von Lohn- und Anreizsystemen, ins besondere auch von Lohn- und K4/K6
Anreizsystemen fur Mitarbeiter im Marketing und im Verkauf, fallbezogen analysieren,
beurteilen und begriindete Empfehlungen fir Verbesserungen formulieren.

- Anforderungsprofile und Stellenbeschreibungen fir konkrete Stellen, insbesondere fir Stellen K3
im Marketing und im Verkauf, erarbeiten.

- die verschiedenen Méglichkeiten der Personalrekrutierung erldutern und Empfehlungen fir K2/K3
ihre Anwendung in spezifischen Féllen formulieren.

- Instrumente der Selbst- und der Fremdbeurteilung erlautern und begriindete Empfehlungen K3
fur deren fallbezogene Anwendung abgeben.

- fallspezifische Schulungskonzepte bzw. -plane analysieren und beurteilen. K4

- fir Mitarbeiter des Marketingbereichs, insbesondere fiir Verkaufs- und Kundendienst- K6
mitarbeiter, begriindete Empfehlungen fiir Schulungskonzepte bzw. Schulungspléne
formulieren.

Spezialthemen der Mitarbeiterfiihrung Tax.

Der Kandidat kann

- die wichtigsten Kriterien fir den Einsatz von internen oder externen Referenten bzw. Beratern K3
beschreiben bzw. erstellen und auf konkrete Situationen anwenden sowie ein Briefing fir
deren Auswahl und Einsatz formulieren.

- fallbezogene Massnahmenkonzepte zur unternehmensinternen Kommunikation und K6

Durchsetzung der angestrebten Marktorientierung sowie anderer Anliegen des Marketing-
bereichs (im Sinne des ,Marketing nach innen®) erarbeiten.

(4) Grobes Lektionenbudget

Thema/lnhalt

Anzahl Lektionen

- Grundlagen der Mitarbeiterfihrung 8
- Personalmanagement 16
- Spezialthemen der Mitarbeiterfiihrung 6
Total 30
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3.2.2 Organisation und Projektmanagement
(1) Fachbezogener Auszug aus dem Berufsbild

Fach- und Methodenkompetenz:

- Steuern, koordinieren und kontrollieren von ausfiihrenden Unternehmensbereichen wie z.B. Verkauf,
Marketingkommunikation, Logistik und Produktentwicklung, um die Marketingstrategie umzusetzen.

- Organisation und Fiihrung der Verkaufsabteilung sowie Ubernahme der Verantwortung fir das Mana-
gement und die Realisierung von Projekten.

(2) Die Funktion des Fachs im Rahmen der Gesamtausbildung

Leitbild:

- Der Verkaufsleiter ist in der Lage, bestehende Organisationen zu analysieren, zu optimieren oder neu
zu gestalten sowie den Umsetzungsprozess sicherzustellen. Dies erfordert u.a. auch die Fahigkeit, lo-
gisch und vernetzt zu denken.

- Der Kandidat verfligt Gber das relevante Grundlagenwissen, um die eigenen Aufgaben im Bereich der
Organisation systematisch und erfolgreich wahrzunehmen. Er soll die Bedeutung der Organisation fiir
die Erreichung der Unternehmensziele erkennen und die wesentlichen Instrumente der Organisation
sowie deren Merkmale und Einsatzmdglichkeiten im Detail kennen und situationsgerecht anwenden
kénnen.

Dispositionsziele:

- Der Kandidat ist in der Lage, ausgehend von der Unternehmensorganisation die Zusammenhéange
zwischen der eigenen Abteilung und der Restorganisation zu verstehen und die daraus resultierenden
Konsequenzen auf die konkrete Situation abzuleiten.

- Der Kandidat ist in der Lage, die eigene Abteilung im Sinne der vorgegebenen Strategie und mittels
geeigneter Instrumente zu organisieren.

- Der Kandidat verfligt iber das notwendige inhaltliche und methodische Wissen, um im Rahmen eines
konkreten Projektes seine Rolle als Projektleiter oder Ausschussmitglied erfolgreich wahrzunehmen.

ThemenUbersicht:

- Aufbauorganisation
- Prozessorganisation
- Projektmanagement

(3) Beschreibung der Lerninhalte pro Thema

Aufbauorganisation Tax.
Der Kandidat kann
- die verschiedenen Organisationsformen (Linien-, Stab-Linien, funktionale-, divisionale-, Matrix- K2/ K3

und Prozess-Organisation) sowie deren Vor- und Nachteile erldutern und begriindete
Empfehlungen fir ihre Anwendung zur fallbezogenen Gestaltung der Aufbauorganisation
formulieren.

- die zentralen Instrumente der Aufbauorganisation (Organigramm, Stellenbeschreibung, K3
Anforderungsprofil, Funktionsdiagramm) erldutern und fallbezogen anwenden.

- eine fallspezifische Aufbauorganisation hinsichtlich ihrer Eignung fir die Umsetzung einer K4/K5
vorgegebenen Strategie analysieren und beurteilen.

- die spezifischen Organisationsformen des Marketingbereichs, insbesondere Produkt- K3

Management, Key-Account-Management, Category-Management, erlautern und begriindete
fallbezogene Empfehlungen fir deren Einsatz formulieren.

Prozessorganisation Tax.

Der Kandidat kann

- bestehende Instrumente der Prozessorganisation aus der Praxis in Bezug auf vorgegebene K6
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Ziele beurteilen und Vorschlage fur ihren fallbezogenen Einsatz erarbeiten und begriinden.

- die wichtigsten Hilfsmittel und Instrumente der Prozessorganisation (Organisationshandbuch, K3
Flussdiagramm, Balkendiagramm, Entscheidungsmatrix, Netzplan) erlautern und fallbezogen
anwenden.

- bestehende Geschéftsprozesse analysieren, Schwachstellen erkennen und Optimierungs- K4
vorschlage erarbeiten.

Projektmanagement Tax.
Der Kandidat kann
- die spezifischen Merkmale und Erfolgsfaktoren von Projekten sowie des Projektimanagement, K2/K3

insbesondere auch die Rollen, Funktionen und gegenseitigen Erwartungen der am
Projektmanagement beteiligten Personen, erklaren und fallbezogen anwenden.

- die verschiedenen Projektorganisationsformen sowie deren Vor- und Nachteile erklaren und K3
fur spezifische Falle begriindete Empfehlungen flr die Gestaltung und der Projektorganisation
sowie die Zusammensetzung des Projektteams abgeben.

- fur ein spezifisches Projekt den Projektauftrag formulieren und einen detaillierten Projektplan K3
von der Vorstudie bis hin zur Realisierung und Kontrolle erstellen.
- im Rahmen eines Projektes geeignete Methoden und Instrumente zur Erhebung und Analyse K6

von Informationen, zur Lésungsfindung sowie zur Bewertung und Entscheidfindung
vorschlagen und einsetzen.

- sinnvolle Massnahmen der Berichterstattung (in und ausserhalb des Projektteams) und des K3
Projektcontrollings erarbeiten.
- die im Zusammenhang mit der Einflihrung eines Projektes zu erwartenden Schwierigkeiten K3

abschéatzen und sinnvolle Einfihrungsschritte und -massnahmen erarbeiten.

(4) Grobes Lektionenbudget

Thema/lnhalt Anzahl Lektionen
- Aufbauorganisation 12

- Prozessorganisation 6

- Projektmanagement 12

Total 30
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Priifung — 2 Stunden schriftlich

3.3

(1)
Fach-

(2)

Unternehmensrechnung
Fachbezogener Auszug aus dem Berufsbild

und Methodenkompetenz:

Der Verkaufsleiter muss als Mitglied von Leitungsgremien die fihrungsrelevanten Ergebnisse des fi-
nanziellen und des betrieblichen Rechnungswesens verstehen und interpretieren kdnnen, um im
Rahmen der Geschéftsleitung die vom Verkauf erwarteten Inputs leisten zu kébnnen und um Verkaufs-
anliegen angemessen zu vertreten. Als Voraussetzungen fir die Erflllung der spezifischen Aufgaben
der (strategischen und operativen) Verkaufs-Planung und -Budgetierung sowie des Marketingcontrol-
ling muss er Uber vertiefte Kenntnisse im Bereich der Kostenrechnung verfliigen und anwenden kon-
nen.

Funktion des Fachs im Rahmen der Gesamtausbildung

Leitidee:

Dispo

Der Kandidat verfiigt iber Kenntnisse im Bereich des finanziellen Rechnungswesens, die es ihm er-
madglichen, die entsprechenden Rechnungen zu verstehen und grob zu interpretieren.

Der Kandidat hat genligend Wissen zum betrieblichen Rechnungswesen, um die Zusammenhange
und Funktionsweisen entsprechender Systeme verstehen, anwenden und mitgestalten kénnen. Er
muss insbesondere in der Lage sein, Planungs- und Budgetierungsaufgaben im Verkauf zu erfillen
und bei der Gestaltung des Marketingcontrollings einen wesentlichen Beitrag zu leisten.

Zudem muss er von Fuhrungskraften anderer funktionaler Bereiche — besonders von der finanziellen
Leitung und dem Controlling — auch zu Themen des Rechnungswesens als kompetenter Gesprachs-
partner akzeptiert werden.

sitionsziele:

Der Kandidat versteht die Instrumente des Rechnungswesens und setzt diese sowie die daraus ge-
wonnenen Informationen bei seiner taglichen Arbeit sinnvoll ein.

Der Kandidat ist in der Lage, Bedlrfnisse an das Rechnungswesen so zu formulieren, dass dieses ihn
in seinem Verantwortungsbereich bei der Zielsetzung, Planung, Steuerung und Entscheidungsfindung
effektiv unterstitzen kann.

Der Kandidat interpretiert Zahlen und Berichte aus dem Rechnungswesen und leitet daraus zielflh-
rende Entscheidungen und Massnahmen ab.

Der Kandidat kann alternative Marketing- und Verkaufsstrategien quantifizieren und systematisch be-
werten.

ThemenUbersicht:

Allgemeine Grundlagen und finanzielles Rechnungswesen
Betriebliches Rechnungswesen
Investitionsrechnung
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(3) Beschreibung der Lerninhalte pro Thema

Allgemeine Grundlagen und finanzielles Rechnungswesen Tax.

Der Kandidat kann

- die wichtigsten Zwecke, Zielsetzungen, Aufgaben und Grundbegriffe des finanziellen und des K2
betrieblichen Rechnungswesens beschreiben und die wichtigsten Unterschiede erlautern.

- die Aufgaben, Grundbegriffe und Rechnungsarten (Bilanz, Erfolgsrechnung und K2
Geldflussrechnung) des finanziellen Rechnungswesens erklaren.

- die Bestimmungen geméss Schweizerischem Obligationenrecht zur Buchflihrung — OR Art. K2
957 bis 963 — und dem Geschaftsbericht — OR Art. 662 bis 677 — interpretieren.

- die grundsatzliche Ausrichtung und Zielsetzung der Rechnungslegungsstandards Swiss GAP K1
FER, IFRS und US-GAAP beschreiben.

- aufgrund (korrekter) Angaben eine einfache Bilanz und Gewinn- und Verlustrechnung richtig K2/K3
ordnen und interpretieren.

- die Ziele und grundsatzlichen Prinzipien der Konzernrechnung (Konsolidierung) beschreiben. K1

- die Bedeutung der gangigen Gewinngréssen — EBITDA, EBIT, EBT und Reingewinn und Cash K3

Flow Grdssen — unterscheiden sowie diese aufgrund vorgegebenen Zahlenmaterials
berechnen und interpretieren.

- den Unterschied zwischen dem Umsatzkosten- und Gesamtkostenverfahren erklaren. K2

- eine Bilanz und Gewinn- und Verlustrechnung systematisch — nach Liquiditat, Stabilitat, K4
Rentabilitat, Mittelherkunft und -verwendung — analysieren und quantifizieren sowie die dabei
gewonnenen Erkenntnisse richtig interpretieren.

- die operative Bedeutung der gangigen Kennzahlen (Finanzierungs-, Investitions-, Liquiditats- K3
und Deckungskennzahlen) erklaren und anwenden.

Betriebliches Rechnungswesens Tax.

Der Kandidat kann

- die zentralen Kosten- und Erlésrechnungen (Kostenarten-, Kostenstellen-, Kostentrager- und K2
Erléstragerrechnungen) beschreiben und erklaren.

- die wichtigsten Kostenrechnungssysteme insbesondere auch die Unterschiede zwischen Voll- K2
und Teilkostenrechnungen sowie zwischen Ist- und Soll-Kostenrechnungen erklaren.

- die Resultate von Ist-Kostenrechnungen interpretieren, fir konkrete Entscheidzwecke K4
anwenden und die richtigen Schlussfolgerungen daraus ableiten.

- die verschiedenen Kalkulationsverfahren sowie deren Einsatzbereiche und Zwecke erkléren K3
und situativ anwenden.

- Margenzuschlage fiir ein mehrstufiges Vertriebssystem berechnen. K3

Investitionsrechnung Tax.

Der Kandidat kann

- statische und dynamische Investitionsrechnungen erklaren, ihre Vor- und Nachteile erldutern K3
und die verschiedenen Rechnungen situativ anwenden.

- Kriterien zur Bewertung von Investitionen, die in Investitionsrechnungen nicht bericksichtigt K3

werden, erlautern und im Rahmen einer Nutzwertanalyse anwenden.

(4) Grobes Lektionenbudget

Thema/lnhalt Anzahl Lektionen
- Allgemeine Grundlagen und finanzielles Rechnungswesen 10
- Betriebliches Rechnungswesen 18
- Investitionsrechnung 4
Total 32
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Priifung — 30 Minuten miindlich

3.4 Recht

(1)

Fachbezogener Auszug aus dem Berufsbild

Fachkompetenz:

(2)

Der Verkaufsleiter soll Gber die Grundkenntnisse in verkaufsrelevanten Rechtsfragen verfigen. Er soll in
der Lage sein, zu erkennen, ob und wann es sich lohnt Rechtsbeistand zu suchen. Er sollte des Weite-
ren mit Juristen Rechtsprobleme besprechen und problembezogene Auftrage flr ein spezifisches
Rechtsmandat erteilen sowie marketingrelevante Vertrage in ihren wichtigsten Aspekten interpretieren
kénnen.

Funktion des Fachs im Rahmen der Gesamtausbildung

Leitidee:

Die Auslbung leitender Funktionen in der Wirtschaft wird auch in rechtlicher Hinsicht immer komplexer
und damit anspruchsvoller. Gesetzesvorschriften sind zu beachten, die nicht nur das Wirken in der ei-
genen Abteilung pragen, sondern die Unternehmung als Ganzes betreffen. Das Modul Rechtslehre
starkt das Bewusstsein fir diese Tatsache und férdert die Bereitschaft und Fahigkeit der Verkaufsleiter,
nicht nur die wichtigsten rechtlichen Fragen selbsténdig zu formulieren, sondern auch die fir sie rele-
vanten Gesetzesvorschriften zielgerichtet anzuwenden.

Dispositionsziele:

Der Verkaufsleiter ist sich der relevanten Rechtsvorschriften bewusst und kennt die wichtigsten rechtli-
chen Normen.

Der Verkaufsleiter eignet sich Grundkenntnisse in Rechtsgebieten an, die fiir seine tagliche Arbeit be-
deutungsvoll sind.

Der Verkaufsleiter erfasst die rechtlich kritischen Sachverhalte und ist in der Lage, rechtliche Probleme
zu erkennen sowie erste Massnahmen zu treffen.

Der Verkaufsleiter ist fahig, einfache rechtliche Fragen aus seinem beruflichen Umfeld selbstandig zu
I6sen oder die entsprechenden Fragen zuhanden juristischer Spezialisten zu formulieren.
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(3) Beschreibung der Lerninhalte

Rechtslehre Tax.
Der Kandidat kann
- die Grundgedanken der Einleitungsartikel des Zivilgesetzbuches (ZGB) (Rechtsquellen, Treu K2

und Glauben, guter Glaube, richterliches Ermessen, Beweislast) sowie die Grundbegriffe ,zwin-
gendes und ergénzendes Recht* und ,6ffentliches und privates Recht” erlautern.

- die Gesetzesbestimmungen Uber die Rechts- und Handlungsfahigkeit natlrlicher und K3
juristischer Person anwenden.
- die wesentlichen Voraussetzungen fiir das Entstehen, Erfiillen und Erldschen von Obligationen K2
(Vertrag, unerlaubte Handlung, ungerechtfertigte Bereicherung) erlautern.
- die wichtigsten allgemeinen Bestimmungen des Vertragsrechts (Abschluss und deren Mangel, K3
Form, Inhalt, Erflllung, Folgen der Nichterfiillung) anwenden.
- gesetzliche Sicherungsmittel und vertragliche Real- und Personalsicherheiten beurteilen. K2
- die wesentlichen obligationenrechtlichen Bestimmungen Uber Kaufvertrag, Mietvertrag, Einzel- K3
arbeitsvertrag, Werkvertrag und einfacher Auftrag anwenden.
- Inhalt und Bedeutung ausgewahlter Innominatskontrakte (Leasing, Franchising und Lizenz) K2
erlautern
- die wesentlichen Merkmale der kaufménnischen Hilfsgewerbe:
e Stellvertretung (Prokura und andere Handlungsvollmachten) wiedergeben K1
e Makler, Agent, Kommissionar, Spediteur/Frachtfihrer, Wiederverkaufer, Alleinvertreter er- K2
lautern
- die Grundzige des Gesellschaftsrechtes (einschliesslich Handelsregister und Geschéaftsfirmen) K2

sowie die typischen Merkmale und Unterschiede der einfachen Gesellschaft, der Einzelunter-
nehmung, der Personengesellschaften (Kollektivgesellschaft und Kommanditgesellschaft) so
wie der juristischen Personen (Aktiengesellschaft, GmbH, Genossenschaft, Verein und Stiftung)
beschreiben.

- die Grundbegriffe des Bundesgesetzes Uber Schuldbetreibung und Konkurs (SchKG) und die K3
Gesetzesbestimmungen des Einleitungsverfahrens der Zwangsvollstreckung von Geldanspri-
chen anwenden.

- Inhalt und Bedeutung der wichtigsten Bestimmungen Uber die Hauptverfahren der Betreibung K2
(Pfandung, Pfandverwertung, Konkurs) sowie die betreibungsrechtlichen Sicherungen (Anfech-
tung, Arrest) erlautern.

- die Grundlagen des Immaterialgtiterrechts, insbesondere des Urheberrechts und des Kennzei- K1
chenrechts (Namen, Ausstattungsschutz, Domain Name) wiedergeben.
- die Grundziige des kommerziellen Kommunikationsrechts sowie die gesetzlichen Bestimmun- K3

gen Uber seine privatrechtlichen Schranken (unlauterer Wettbewerb, Persénlichkeitsschutz,
Datenschutz, Urheberrechtsschutz, Markenschutz) und seine éffentlichrechtlichen Schranken
(Werbegewinnspiele, Preisbekanntgabe, elektronische Medien [Werbe- und Sponsoringbe
stimmungen des Bundesgesetzes iber Radio und Fernsehen (RTVG)], Alkohol, Tabak, Heilmit
tel, Lebensmittel, Wappen, Aussenwerbung etc.) anwenden.

- die wichtigsten Bestimmungen des Konsumkreditgesetz (KKG) beschreiben K1
- die Grundzige des Kartellrechtes (KG) wiedergeben, K1
- die wesentlichsten Vorschriften des Produktehaftplichtgesetzes (PrHG) anwenden. K3

(4) Grobes Lektionenbudget

Thema/lnhalt Anzahl Lektionen
Total 20
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Priifung — 30 Minuten miindlich

3.5 Volkswirtschaftslehre
(1) Auszug aus dem Berufsbild

Fachkompetenz:
- Der Leiter Verkauf soll die Folgen volkswirtschaftlicher Entwicklungen und wirtschaftspolitischer Ent-
scheide einschatzen und sie in die konzeptionellen Uberlegungen einbeziehen kdnnen.

(2) Funktion des Fachs im Rahmen der Gesamtausbildung

Leitidee:

- Verkaufsleiter sammeln und strukturieren Informationen Uber wirtschaftliche und wirtschaftspolitische
Zusammenhange und Entwicklungen, die fir ihre Tatigkeit relevant sind, und integrieren diese in
Marktanalysen, Marketing- und Verkaufsstrategien und operative Massnahmenplane.

Dispositionsziele:

- Der Kandidat ist fahig die Wettbewerbssituation mit Hilfe des Instrumentariums der Mikrodkonomie zu
analysieren und daraus Schlussfolgerungen fiir die Wahl von Zielmarkten und Marktsegmenten, fiir die
Angebotspositionierung und die Preisbildung abzuleiten.

- Er ist in der Lage, gesamtwirtschaftliche Zusammenhange zu beurteilen und in Marktanalysen sowie in
die Planung von Verkaufsstrategien und operativen Marketingmassnahmen zu integrieren.

- Der Kandidat kennt die nationalen und internationalen wirtschaftspolitischen Institutionen und Rah-
menbedingungen und kann deren Einflisse auf Marktanalysen Strategien und operative Massnah-
menplane beurteilen.

- Der Kandidat kann Veranderungen der Wettbewerbssituation, der gesamtwirtschaftlichen und/oder der
wirtschaftspolitischen Rahmenbedingungen beurteilen und die sich daraus ergebenden notwendigen
Anpassungen auf strategischer und operativer Ebene ableiten.

ThemenUbersicht:

- Mikro6konomie
- Makrotkonomie
- Wirtschaftspolitik

(3) Beschreibung der Lerninhalte pro Thema

Mikro6konomie Tax.

Der Kandidat kann

- die Bestimmungsfaktoren von Angebot und Nachfrage erlautern. K2

- Angebots- und Nachfragefunktionen darstellen, die Position und Neigung der Kurven sowie K2/K3
Preis- und Einkommenselastizitaten erklaren und interpretieren.

- die verschiedenen Marktformen beschreiben und erklaren. K1/K2

- die Funktionsweise einer Marktwirtschaft erklaren und Griinde des Marktversagens K1
beschreiben.

- die Auswirkungen des Marktversagens und die Rolle des Staates in einer Marktwirtschaft K1
beschreiben.

- mit Hilfe des Instrumentariums der Mikroékonomie die Wettbewerbssituation von K4

Unternehmen analysieren und Empfehlungen fir die Wahl von Zielmarkten und
Marktsegmenten sowie fiir die Preispolitik diskutieren.

Makrodkonomie Tax.
Der Kandidat kann
- die Grundstruktur der volkswirtschaftlichen Gesamtrechnung und die Definition der wichtigsten K2

Aggregate erlautern.
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- den einfachen und den erweiterten Wirtschaftskreislauf darstellen und erlautern K2

- die Rolle von Haushalten, Unternehmen, Staat und Ausland beschreiben und die Auswirkung K2
ihres Verhaltens auf andere Teilnehmer erlautern.

- das Phanomen Konjunktur definieren und den Verlauf eines Konjunkturzyklus darstellen. K1

- die wichtigsten Konjunkturindikatoren beschreiben und erlautern, bei welchen Quellen und auf K2

welche Weise sich aktuelle Informationen Uber die Entwicklung der Indikatoren beschaffen
lassen.

- die Ursachen und Folgen von Konjunkturschwankungen anhand des Verhaltens der K2
Teilnehmer des Wirtschaftskreislaufes erlgutern.
- die Auswirkungen aktueller wirtschaftlicher Entwicklungen auf Strategie und operative K3

Massnahmen anhand von konkreten Fallbeispielen diskutieren.

Wirtschaftspolitik Tax.

Der Kandidat kann

- die Ziele und Institutionen der Wirtschaftpolitik sowie die wichtigsten Beziehungen zwischen K2
den Zielen erlautern.

- die Ziele, Trager und Aktionsparameter der Schweizer Geldpolitik beschreiben. K1

- das Instrumentarium der Zentralbank sowie die Interaktion von Zentralbank und K1
Geschéftsbanken beschreiben.

- den Einfluss von Inflation und Zinsniveau auf Haushalte, Unternehmen und den Staat K3
erldutern und fallbezogen anwenden.

- die wichtigsten Einnahmen und Ausgaben sowie die Rolle des Staates, Ziele und Zwecke der K1
Fiskal- und Sozialpolitik beschreiben.

- die Auswirkungen von Staatsquote und staatlicher Verschuldung auf den privaten Sektor K2
erlautern.

- die Elemente und die Gliederung der Zahlungsbilanz darstellen. K1

- die fir die Schweizer Aussenwirtschaft relevanten nationalen und internationalen Institutionen K1
sowie deren Zwecke und Aktionsparameter beschreiben.

- die wichtigsten Bestimmungsfaktoren der internationalen Wettbewerbsfahigkeit und der K2
Wechselkurse erklaren.

- die Méglichkeiten und Probleme beschaftigungspolitischer Massnahmen erlautern. K2

- die Auswirkungen aktueller wirtschaftspolitischer Entwicklungen auf Strategie und operative K3

Massnahmen anhand von konkreten Fallbeispielen diskutieren.

(4) Grobes Lektionenbudget

Thema/lnhalt Anzahl Lektionen
- Mikro6konomie 8
- Makrodkonomie 8
- Wirtschaftspolitik 8
Total 24
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Priifung — 4 Stunden schriftlich

3.6 Verkaufsplanung, Distribution und Vertriebsmanagement

(1) Fachbezogener Auszug aus dem Berufsbild

- Im Zentrum der Aufgaben des Verkaufsleiters stehen die Konzipierung, Planung und Flhrung der
Verkaufs- und Distributionsorganisation sowie die entsprechenden Detailkonzepte. Der Verkaufsleiter
organisiert, plant und fihrt die Verkaufs- und Vertriebsorganisationen und steuert die verkaufsspezifi-
schen Managementprozesse.

- In diesem Zusammenhang steht die Methodenkompetenz beziiglich Problemlésungstechniken, Ent-
scheidungstechniken, Analysen, Konzepte und Projektmanagement im Vordergrund und zwar in Ab-
stimmung mit den Vorgaben und anderen Marketinginstrumenten.

(2) Funktion des Faches im Rahmen der Gesamtausbildung

Leitidee:

Der Verkaufsleiter hat in optimaler Art und Weise die Funktion als Konzepter, Fihrungskraft und Ver-
kaufer im richtigen Gleichgewicht auszufiihren. Eine wichtige Voraussetzung dafir ist, dass es ihm ge-
lingt, das Management der Verkaufs- und Distributionsorganisation so zu gestalten, dass die definier-
ten Unternehmens- und Marketingkonzepte optimal im Verkauf und in der Distribution konkretisiert und
konsequent umgesetzt werden. Die Vernetzung und das Management der Prozesse ist eine zentrale
Erfolgsvoraussetzung fiir den Verkaufsleiter. Daneben ist es wichtig, dass er die Bearbeitung der ver-
schiedenen Zielgruppen und Marktpartner im In- und Ausland Gber die richtigen Kanale sicherstellt.

Dispositionsziele:

Der Verkaufsleiter verfligt Giber fundierte Kenntnisse der Prozesse und Instrumente fiir die Planung
und Fuhrung des Verkaufs und der Distribution, welche geeignet sind, die definierten Unternehmens-
und Marketingziele zu erreichen.

Der Verkaufsleiter ist in der Lage, Schwerpunkte in der Verkaufs- und Distributionsorganisation festzu-
legen und die entsprechenden Planungs- und Steuerungsinstrumente gezielt einzusetzen.

Der Verkaufsleiter ist in der Lage, strategische Schwerpunkte im Verkauf sowie bei flankierenden
Massnahmen zu definieren.

Der Verkaufsleiter ist zudem befahigt, geeignete Konzepte zur Optimierung der Marktpartnerbezie-
hungen resp. zur Bindung und Gewinnung wichtiger Zielgruppen sicherzustellen.

ThemenUbersicht/Lerninhalte:

Integrierte Verkaufs- und Distributionskonzepte und -prozesse
Exportkonzepte

Ubergeordnete Konzepte

Verkaufsanalysen

Strategisches Verkaufskonzept

Operative Verkaufsplanung

Key Account Management

Kundenbindung
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(3) Beschreibung der Lerninhalte pro Thema

Integrierte Verkaufs- und Distributionskonzepte und -prozesse Tax.

Der Kandidat kann

- bestehende und potentielle Distributionskanéle analysieren und prioritdtengerechte K6
Multichannel-Konzepte/Distributionskonzepte entwickeln.

- Detailkonzepte fir relevante Channels und firr spezialisierte Verkaufsorganisationen K5
entwickeln (z.B. Direktverkauf, Call Center, E-Commerce, M-Commerce).

- Anforderungen fiir Standorte in Ableitung zu libergeordneten Konzepten festlegen und K6
geeignete Standorte selektionieren.

- geeignete Massnahmen fir eine Verbesserung der Distributionseffektivitat und K3
Distributionseffizienz erarbeiten.

- die Wirtschaftlichkeit der verschiedenen Channels Uberpriifen und/oder nachweisen. K3

- Verkaufs- und Distributionsprozesse optimal in die Geschéaftsprozesse des Unternehmens K3
integrieren.

- Verkaufs- und Distributionsprozesse beziiglich Effektivitédt und Effizienz im Sinne der K4
strategischen Vorgaben analysieren.

- Verkaufs- und Distributionsprozesse zielkonform gestalten, optimieren und die Konsequenzen K5

auf andere Geschaftsprozesse erkennen.

Exportkonzepte Tax.
Der Kandidat kann

- erzielte Resultate im Export beziglich Effektivitat, Effizienz und Wirtschaftlichkeit analysieren. K4
- eine Exportstrategie sowie geeignete Landerprioritaten festlegen. K5
- differenzierte Konzepte und Prozesse flr verschiedene Formen im Export entwickeln. K5
- konkrete Projekte zur Optimierung der Exportresultate planen und deren Umsetzung K3

Uberwachen.

- Kooperationsmodelle mit geeigneten Exportpartnern ausarbeiten und umsetzen. K5
Ubergeordnete Konzepte Tax.
Der Kandidat kann

- kompetent bei der Erarbeitung Gbergeordneter Strategien (Businessplane, K5

Unternehmensstrategien) speziell zu Verkaufs-, Key Accounts-, Multichannel-, Distributions-
und Exportfragen mitwirken.

- wichtige Vorgaben aus Ubergeordneten Konzepten erkennen und in vertriebsrelevante
Konzepte sowie Plane und Fiihrungsinstrumente integrieren.

- die Vernetzung gesamtunternehmerischer Zusammenhange erkennen. K4

Verkaufsanalysen Tax.

Der Kandidat kann

- Resultate, Konzepte und Pléane von Verkaufsorganisationen bezuglich Effektivitat, Effizienz K4
und Wirtschaftlichkeit analysieren.

- die Potentialanalyse bestehender und potentieller Kunden als Basis flr zukinftige Plane K6
auswerten.

- die richtigen Erkenntnisse aus Analysen ableiten und die notwendigen Konsequenzen K5
priorisieren.
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Strategisches Verkaufskonzept Tax.

Der Kandidat kann

- in Ableitung zu den strategischen Unternehmens- und Marketingkonzepten eine integrierte K5
Verkaufsstrategie fir eine oder mehrere Verkaufsorganisationen entwickeln und abstimmen.

- die richtigen Prioritédten beziiglich geographische Schwerpunkte, Produktgruppen und Kunden- K5
/Marktpartnerkategorien flr eine oder mehrere Verkaufsorganisationen definieren.

- strategische, qualitative und quantitative (wirtschaftliche) Ziele fir eine oder mehrere K5
Verkaufsorganisationen eines Unternehmens ausarbeiten und abstimmen.

- der zukiinftigen Bedeutung der Kunden/Marktpartner entsprechende Vorgaben bezlglich K5
Kontaktqualitdt und Kontaktquantitét entwickeln.

- die Konsequenzen zu Verkaufs- und Distributionsprozessen, zur Organisation, zur K6
Personalplanung und Fiihrungsinstrumenten im Verkauf beurteilen und ausarbeiten.

- die Wirtschaftlichkeit der Verkaufsstrategie nachweisen und Meilensteine festlegen. K3

Operative Verkaufsplanung Tax.

Der Kandidat kann

- die operative Effizienz von Mitarbeitern, Mitarbeiterteams und Verkaufsorganisationen K4
analysieren und optimieren.

- operative Ziele bezlglich Umsatz und Deckungsbeitrdge ausarbeiten. K5

- operative Plane beziiglich Kontakte und flankierende Massnahmen ausarbeiten. K5

- die Vernetzung zwischen operativer und strategischer Verkaufsplanung sicherstellen. K4

- die Vernetzung der operativen Pldne mit den Prozessen, den Flhrungsinstrumenten, der K4

Personalplanung und den organisatorischen Instrumenten sicherstellen.

Key Account Management Tax.

Der Kandidat kann

- nationale und internationale Key Accounts (bestehende und neue Top-Accounts) in Bezug auf K4
deren Potential hin analysieren.

- nationale und internationale Schlisselkundenkonzepte sowie massgeschneiderte Aktivitaten K5
inkl. Budgets entwickeln und umsetzen.

- die Wirtschaftlichkeit der Schliisselkundenorganisation analysieren und/oder nachweisen. K5

- kompetente, detaillierte Accountplane (Analysen, Strategie, Ziele, Massnahmen, Budget, K5
Erfolgskontrolle) fir ausgewahlte Key Accounts erarbeiten und deren Qualitat beurteilen.

- die fir das Key Account Management relevanten Planungs-, Fiihrungs-, Informations- und K4
Steuerungsinstrumente gezielt auswahlen und einsetzen.

- das Buying Center bei konkreten Grossprojekten/Grossauftragen kompetent analysieren, die K6

Stellung der Mitbewerber richtig einschatzen und geeignete Schritte ableiten, um solche
Auftrdge zu gewinnen (Lésungsofferten, Wirtschaftlichkeitsnachweise, etc.).

- massgeschneiderte Quartals- und Jahresgesprache mit Schlisselkunden planen und optimale K5
Prasentationen sicherstellen.

Kundenbindung Tax.
Der Kandidat kann

- den Grad der Zufriedenheit und der Bindung von Marktpartnern analysieren. K4
- Konzepte fiir die Gewinnung und flr die Bindung wichtiger Zielgruppen entwickeln und/oder K5

dieses Know-how bei Strategien/Konzepten, Planungs- und Steuerungsprozessen kompetent
einfliessen lassen.

- Massnahmen zur Bindung und Gewinnung neuer Kunden erarbeiten und/oder differenzieren. K3

- Briefings fur IT-gestitzte Tools fiir die Optimierung und die Steuerung des Beziehungs- K3
managements erarbeiten.
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(4) Grobes Lektionenbudget

- Integrierte Verkaufs- und Distributionskonzepte und -prozesse 12
- Exportkonzepte 4
- Ubergeordnete Konzepte 2
- Verkaufsanalysen 4
- Strategisches Verkaufskonzept 10
- Operative Verkaufsplanung 8
- Key Account Management 8
- Kundenbindung 4

Total 52
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Priifung — 4 Stunden schriftlich

3.7 Marketing und Instrumente

(1) Fachbezogener Auszug aus dem Berufsfeld

- Im Rahmen seiner Funktion soll der Verkaufsleiter ausgehend von der Marketingstrategie das Umset-
zen von operativen Massnahmen fur einzelne Marketing-Instrumente beherrschen.

- Insbesondere soll er Preisstrategien und die Konditionen festlegen. Ausserdem entwickelt er Kommu-
nikationskonzepte unter Einschluss der neuen Medien.

- In diesem Zusammenhang hat er die Methodenkompetenz bezlglich Problemlésungstechniken, Ent-
scheidungstechniken, Analyse, Konzepte, Kreativitadtstechniken und Koordinationsvermégen nachzu-
weisen.

(2) Die Funktion des Faches im Rahmen der Gesamtbildung

Leitidee:

Der Verkaufsleiter ist in der Lage, auf der Basis der Marktanalyse, der Businessplane, der Marketing-
strategie und entsprechenden Detailanalysen fir ausgewahlte Marketing-Mix-Instrumente die operati-
ven Konzepte und Briefings zu erstellen, deren Umsetzung zu koordinieren und zu Uberwachen, die
Erfolge zu kontrollieren und im Bedarfsfalle geeignete Konsequenzen einzuleiten.

Dispositionsziele:

Der Verkaufsleiter beherrscht die Methoden zur Bestimmung der Preis- und Konditionssysteme.

Der Verkaufsleiter ist in der Lage, fur relevante Kommunikationsinstrumente die entsprechenden De-
tailkonzepte zu erstellen, zu bewerten und die Umsetzungen zu kontrollieren.

Der Verkaufsleiter ist in der Lage, die verschiedenen Marketing-Mix-Instrumente optimal aufeinander
abzustimmen.

ThemenUbersicht/Lerninhalte:

Preis- und Konditionssysteme
Lésungsofferten/Lésungsangebote
Kommunikationsmix/Neue Medien und eCommerce
Markenfuhrung

Markteinfuhrung neuer und verbesserter Produkte/Leistungen

(3) Beschreibung der Lerninhalte pro Thema (operationalisierte Lernziele)
Preis- und Konditionssysteme Tax.
Der Kandidat kann
- die Einflussfaktoren auf die Preisbildung analysieren. K4
- bestehende Preis- und Konditionssysteme in Verbindung zur Strategie kritisch beurteilen. K6
- strategiekonforme Preis- und Konditionssysteme fir die verschiedenen Zielgruppen K3
(Produktverwender, Handel) entwickeln.
- Preissysteme in Verbindung mit Zusatzleistungen kompetent erarbeiten und umsetzen. K5
- Konzeptionelle und operative Preisdifferenzierungsentscheide systematisch zu féllen. K5
Lésungsofferten/Lé6sungsangebote Tax.
Der Kandidat kann
- Lésungsofferten/Lésungsangebote fur gréssere Auftrage und/oder Projekte kundengerecht K5
ausarbeiten.
- Entwirfe von Lésungsofferten/Lésungsangebote von Mitarbeitern kritisch beurteilen und K6
optimieren.
Kommunikationsmix/Neue Medien und eCommerce Tax.
Der Kandidat kann
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- Einfache, integrierte Kommunikationskonzepte (Markenstrategie, Werbung, K3
Verkaufsférderung, Produkt-PR etc.) mit Zielgruppen, Ziele, Massnahmen, Erfolgskontrollen
und Budgets unter Einschluss neuer Medien entwickeln.

- die richtigen Messen auswahlen und Detailkonzepte fir Messen inkl. Budgets erstellen. K3

- Konzepte fiir Marktpartner- und Mitarbeiterevents inkl. Budgets ausarbeiten. K3

- Vorgaben/Briefings und Massnahmen flr oder zusammen mit anderen Marketing- und K4
Kommunikations-Spezialisten definieren und kritisch hinterfragen.

- Konzepte und Massnahmen in der Kommunikation zur Optimierung der K4

Marktpartnerbeziehungen und zur Gewinnung und Bindung wichtiger Zielgruppen entwickeln
und/oder dieses Know-how bei Analysen, Konzepten, Planungs- und Steuerungsprozessen
kompetent einfliessen lassen.

- die Planung und Umsetzung von Kommunikationsmassnahmen kritisch hinterfragen. K6
- die Erfolgschancen neuer Medien fir die Kommunikation mit Marktpartnern und Mitarbeitern K6
kritisch beurteilen.
- Briefings fir den Einsatz neuer Medien und eCommerce-L&sungen erstellen. K3
Markenfiihrung Tax.
Der Kandidat kann
- die wichtigsten Begriffe und Definitionen der Markentheorie erklaren und die Gesamt- K3
funktionen einer Marke mit Beispielen interpretieren.
- Ziele und Schlisselelemente der Markenfiihrung (z.B. Markenkern, Markendesign, etc.) und K4

der Markenpolitik (z.B. Markenstrategien) beschreiben und begriinden.

Markteinfithrung neuer und verbesserter Produkte/Leistungen Tax.
Der Kandidat kann
- kompetent bei Projekten fiir neue und/oder verbesserte Produkte mitwirken. K3
- Konzepte fir die Markteinflihrung neuer und/oder verbesserter Produkte bei den K3
verschiedenen externen und internen Zielgruppen entwickeln.
- Vorgaben an Kommunikations- und Verkaufsmitarbeiter fir die Markteinfiihrung formulieren. K5

(4) Grobes Lektionenbudget

- Preis- und Konditionensysteme

- Lésungsofferten/Ldésungsangebote

- Kommunikationsmix/Neue Medien und eCommerce

- Markenfiihrung

- Markteinfihrung neuer und verbesserter Produkte/Leistungen

w —_
S|P P ||

Total
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Priifung — 4 Stunden schriftlich
3.8 Verkaufsinformation und Vertriebscontrolling
(1) Fachbezogener Auszug aus dem Berufsfeld

- Zu den zentralen Aufgaben des Verkaufsleiters gilt die Organisation, die Planung und die Fiihrung der
Verkaufsabteilung des Vertriebs. Zu seinen Aufgaben gehdren unter anderem das Beschreiben, das
Evaluieren, das Einflihren von Informatiksystemen fiir den verkauf und des Vertriebs und das Evaluie-
ren und Einflhren elektronischer Medien im Verkauf und in der Distribution. Zudem muss er in der La-
ge sein, verschiedene Kalkulationsmethoden zu beherrschen und die relevanten Budgets und Wirt-
schaftlichkeitsrechnungen zu fixieren und kontrollieren. In diesem Zusammenhang steht die Metho-
denkompetenz bezlglich Problemldsungstechniken, Entscheidungstechniken, Koordinationsverma-
gen, analytische und konzeptionelle Kompetenzen im Vordergrund.

(2) Die Funktion des Faches im Rahmen der Gesamtbildung

Leitidee:

— Der Verkaufsleiter muss in der Lage sein, die fir seine berufliche Tétigkeit relevanten Informations-
und Kommunikationssysteme aufzubauen und deren Umsetzung sicherzustellen. Zudem gehért es zu
seinen Kernkompetenzen, das Controlling resp. Die Steuerung der Verkaufsaktivitaten zielgerichtet
und damit erfolgreich sicherzustellen.

Dispositionsziele:

- Der Verkaufsleiter ist in der Lage, ein geeignetes Verkaufsinformationssystem aufzubauen und die
Kommunikation innerhalb der Verkaufs- und Distributionsorganisation sicherzustellen.

- Der Verkaufsleiter ist in der Lage, die richtigen Kennzahlen fur die Steuerung der Verkaufsorganisation
zu definieren, die erzielten Resultate zu interpretieren und die notwendigen Konsequenzen abzuleiten.

- Der Verkaufsleiter ist in der Lage Verkaufsinformationssysteme zu formulieren und die geeigneten
Vorgaben in der Verkaufsorganisation zu formulieren.

ThemenUbersicht/Lerninhalte:

— Verkaufs- und Distributionscontrolling

- Entwicklung und Einsatz MIS /VIS

— Erfolgsanalysen

- Zusammenarbeit mit dem Controllerdienst

(3) Beschreibung der Lerninhalte pro Thema

Verkauf- und Distributionscontrolling Tax.
Der Kandidat kann __
- die richtigen Kennzahlen und Hilfsmittel zur Uberprifung der Ziele und zur Steuerung der K3

Effizienz und der Effektivitat im Verkauf und in der Distribution auswéahlen, anwenden und
interpretieren.

- Vorgaben fur Marketing-, Verkaufs- und Distributionscontroller festlegen. K5

- Frihwarnsysteme fiir den Verkauf entwickeln und/oder daran mitwirken. K5

- Reviews und Audits von Verkaufs- und Distributionsorganisationen sowie von Mitarbeitern K3
durchflhren.

- auf der Basis vorhandener Anfragen/Angebote/Trends und anderer Indikatoren Forecast- K5

Zahlen entwickeln und die richtigen Konsequenzen ableiten.

Entwicklung und Einsatz MIS/VIS Tax.

Der Kandidat kann

- Briefings fiir IT-gestitzte Controlling-Tools und fir MIS/VIS abfassen. K3

- geeignete IT-gestitzte Informations- und Steuerungssysteme selektionieren, einflihren und K4
unterhalten.

- den Inhalt der verschiedenen Reportings im Sinne der Ubergeordneten Vorgaben und der K5
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MbO-Ziele formulieren.

- auf der Basis des MIS/VIS Reviewgesprache mit zugeordneten Mitarbeitern gestalten und die K3
notwendigen Konsequenzen einleiten.

Erfolgsanalysen Tax.

Der Kandidat kann

- anhand der Vorgaben und Ziele sowie der erfassten Ist-Informationen Abweichungen zum Soll K4
bestimmen.

- fir Verkaufsorganisationen Resultate, Konzepte und Plane beziglich Effektivitat, Effizienz und K4
Wirtschaftlichkeit analysieren und interpretieren.

- die Potentialanalyse bestehender und potentieller Kunden als Basis flr zukinftige Plane K6
auswerten.

- die richtigen Erkenntnisse aus den Analysen ableiten, die notwendigen Konsequenzen K5
priorisieren und Massnahmen ableiten.

- Abweichungen bezliglich Preise, Mengen, Erlésminderungen und Wechselkursen analysieren K4
und Massnahmen ableiten.

Zusammenarbeit mit dem Controlldienst Tax.

Der Kandidat kann

- die Aufgaben eines Vertriebscontrollers definieren und die Prozesse der Zusammenarbeit K4
festlegen.

- Aufgaben im Controlling definieren und begriinden. K4

- die Arbeitsqualitat des Controllers im Vertrieb beurteilen und optimieren. K4

(4) Grobes Lektionenbudget

- Verkaufs- und Distributionscontrolling 6

- Entwicklung und Einsatz MIS/VIS 6

- Erfolgsanalysen 6

- Zusammenarbeit mit dem Controllerdienst 6

Total 24
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Priifung — 30 Minuten miindlich

3.9 Verkaufsfuhrung

(1) Fachbezogener Auszug aus dem Berufsfeld

— Der Verkaufsleiter nimmt verschiedene Rollen in den Unternehmen wahr: Gesamtverkaufsleiter, Regi-
onalverkaufsleiter, Leiter einer Key Account Management-Organisation, Leiter eines Key Account-
Teams etc. Zu seinen wichtigsten Aufgaben gehért die Organisation, Planung und Fiihrung der zuge-
ordneten Mitarbeiter.

- In diesem Zusammenhang hat er die Methodenkompetenz bezlglich Problemldsungstechniken, Ent-
scheidungstechniken, Analysen, Konzepte, Flhrung von Projektteams und innerbetriebliches Koordi-
nationsvermdgen nachzuweisen. Zu seiner Sozialkompetenz gehért eine ausgepréagte Uberzeugungs-,
Durchsetzungs- und Fihrungsfahigkeit.

(2) Die Funktion des Faches im Rahmen der Gesamtbildung

Leitidee:

— Der Verkaufsleiter ist in der Lage, seine Rollen als Manager, Leader und Coach in der Verkaufsorgani-
sation optimal wahr zu nehmen. Er definiert Prozesse im Verkauf und entwickelt geeignete Flihrungs-
instrumente, die es erlauben, die Vorgaben Ubergeordneter Konzepte (Unternehmensstrategie, Marke-
tingstrategie, Businessplane) umzusetzen und die definierten Ziele zu erreichen.

Dispositionsziele:

- Der Verkaufsleiter kann das Fiihrungskonzept von Verkaufsorganisationen erarbeiten und umsetzen.

- Der Verkaufsleiter ist in der Lage, die Verkaufsorganisation im Sinne der Strategie optimal in die Un-
ternehmensorganisation zu integrieren.

- Der Verkaufsleiter definiert strategiekonforme, vernetzte Fihrungsinstrumente im Verkauf und ist in
der Lage, diese Instrumente im Sinne der Zielsetzungen einzusetzen und im Bedarfsfalle flexibel an-
zupassen.

Themenubersicht/Lerninhalte:

- Flhrungskonzepte und —instrumente im Verkauf
- Weiterbildung/Schulung im Verkauf

- Lohnsysteme/Anreizsysteme im Verkauf

- Verkaufsorganisation

(3) Beschreibung der Lerninhalte pro Thema

Flihrungskonzepte und -instrumente im Verkauf Tax.

Der Kandidat kann

- Fihrungskonzepte und Flhrungsinstrumente fir den Verkauf entwickeln und beurteilen. K6

- klare MbO-Ziele fiir die Mitarbeiter in Ableitung zu den lbergeordneten Zielen formulieren und K3
die entsprechenden Messinstrumente definieren.

- ein effektives und effizientes Sitzungskonzept fiir die Verkaufsorganisation ausarbeiten sowie K3
Ziele und Agendapunkte fiir die einzelnen Sitzungen festlegen.

- kompetent Sitzungen und Meetings zu allen relevanten Themenkreisen im Vertrieb planen und K4
moderieren.

- die Personalplanung im Verkauf auf der Basis der Ziele und Vorgaben ausarbeiten. K5

- Reviews zur Einhaltung der definierten MbO-Ziele durchfiihren und Konsequenzen ableiten. K5

- Informations- und Kommunikationskonzepte fiir die Verkaufsorganisation ausarbeiten. K3

Weiterbildung / Schulung im Verkauf Tax.

Der Kandidat kann

- den Lernbedarf der verschiedenen Mitarbeitergruppen im Aussen- und Innendienst in K4
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Ableitung zu den Vorgaben analysieren.

- ein konkretes Schulungskonzept flr die externen und internen Zielgruppen im Verkauf K3
erarbeiten unter Einschluss geeigneter Lernbedarfsanalysen, Lernziele, Lerninhalte, Methoden,
Referenten, Budgets und Erfolgskontrollen.

- kompetent Referenten fir Verkaufs- und Messetrainings selektionieren. K3

- strategie- und zielkonforme Laufbahn- und Férderungskonzepte fiir Mitarbeiter im Verkauf K5
ausarbeiten.

Lohnsysteme / Anreizsysteme im Verkauf Tax.

Der Kandidat kann

- in Ableitung zu den Zielen und Vorgaben strategiekonforme Lohn- und Anreizsysteme fir die K3

Mitarbeitergruppen im Verkauf entwickeln.

- die Lohn- und Anreizsysteme richtig mit dem Flhrungskonzept vernetzen. K3

- die notwendigen Anpassungen bei Strategie- und Zieldnderungen kompetent realisieren. K3

Verkaufsorganisation Tax.

Der Kandidat kann

- organisatorische Prozesse und Organisationsstrukturen im Verkauf beziglich Erfolgsreserven K4
systematisch analysieren.

- organisatorische Prozesse und Organisationsstrukturen im Verkauf strategie- und zielkonform K5
optimieren.

- die notwendigen Organisationsinstrumente (Struktur- und Prozessinstrumente) flr seinen K3

Bereich in Abstimmung mit den Konzepten bereitstellen und einsetzen.

Informationssysteme/Sitzungen und Reporting im Verkauf Tax.

Der Kandidat kann

- die Informationssysteme im Verkauf bezlglich ihrer Einsatzméglichkeiten und Nutzen auf- K4
zeigen und werten.

- die verschiedenen Reportingmdglichkeiten/ Sitzungen im Verkauf erlautern und nach K5
Wichtigkeit des Informationsinhaltes zuordnen.

- die fir das Marketing und die Unternehmensfihrung notwendigen Inhalte eines integrierten K3

Verkaufsinformationssystems ( VIS ) erlautern sowie die wichtigsten Anforderungen an ein VIS
aufzeigen.

(4) Grobes Lektionenbudget

- FOhrungskonzepte und -instrumente im Verkauf

- Weiterbildung/Schulung im Verkauf

- Lohnsysteme/Anreizsysteme im Verkauf

- Informationssysteme/Sitzungen und Reporting im Verkauf

- Verkaufsorganisation

N
BP0 N

Total
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4. DURCHFUHRUNG DER PRUFUNG

4.2 Rucktritt
Ergdnzende Angaben zur Prifungsordnung:

4.2.4 Erfolgt ein Rucktritt bei Vorliegen eines entschuldbaren Grundes geméass Ziffer 4.2 der Prifungsord-
nung werden 90 % der Prifungsgeblhren riickerstattet.

4.2.5 Erfolgt ein Ricktritt aus einem anderen Grund als unter Ziff. 4.2 der Prifungsordnung erwéhnt, und
liegt er nicht im Verantwortungsbereich der Prifungskommission, werden folgende Betrage rickerstat-

tet:
e bis 31 Tage vor dem ersten Prifungstermin: 90% der Prufungsgebihr
e 30 Tage bis 1 Tag vor dem ersten Prifungstermin:  60% der Prifungsgebuhr
e am Tag des ersten Prifungstermins oder spater: 0% der Prifungsgebihr.

5. BEWERTUNG

Die Beurteilung der Notenwerte ist aus Ziffer 6 der Priifungsordnung ersichtlich. Ergdnzend dazu wird der
folgende Punkteschlissel zur Leistungsbeurteilung der schriftlichen Prifungen angewendet:

Punkteschliissel:

92 bis 100 Punkte Note 6.0
83 bis 91 Punkte Note 5.5
74 bis 82 Punkte Note 5.0
65 bis 73 Punkte Note 4.5
55 bis 64 Punkte Note 4.0
45 bis 54 Punkte Note 3.5
36 bis 44 Punkte Note 3.0
27 bis 35 Punkte Note 25
18 bis 26 Punkte Note 2.0

9 bis 17 Punkte Note 1.5

0 bis 8 Punkte Note 1.0

Pro Prifungsteil werden maximal 100 Punkte vergeben. Sollte ein Prifungsteil in zwei oder mehrere Positio-
nen unterteilt sein, so werden die 100 Punkte auf diese Positionen aufgeteilt. Einzelne Positionen eines Pri-
fungsteils kénnen unterschiedlich gewichtet werden. In dem Fall erhalten die einzelnen Positionen entspre-
chende Punktzahlen.

Die Unterteilung und Gewichtung wird durch den Fachvorstand in Abstimmung mit der Prifungskommission
vorgenommen und auf der schriftlichen Prifungsaufgabe bekannt gegeben. Das Total der erreichten Punkt-
zahl ergibt die Positionsnote. Es sind nur halbe Notenwerte zulassig.
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6. ADRESSE

Hoéhere Fachprifung fir Verkaufsleiter
Sekretariat

Baslerstrasse 32

Postfach 1016

4603 Olten

Tel. 062 207 07 72
pruefungen@swissmarketing.ch
www.swissmarketing.ch
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