kv business school
zurich

mein bildungspartner.

Eidg. Fachausweis, Professional Bachelor (mit Zwischenabschluss Sachbear beiter:in
Marketing und Verkauf kv edupool)

Verkaufsfachleute (70 % Online)

Verkaufsfachleute arbeiten in alen Branchen und fur alle wirtschaftlichen Giterarten und Gbernehmen
dabei von der Planung bis zur Realisierung der Verkaufsaktivitdten alle Aufgaben im Bereich des
Verkaufs. Sie steuern Verkaufsprozesse, betreuen anspruchsvolle Kundensegmente und tragen
Verantwortung fur Umsatz, Ertrag und Zielerreichung. In der Ausbildung zum V erkaufsfachmann oder
zur Verkaufsfachfrau profitieren Sie von Top-Dozenten mit viel Praxiserfahrung und Know-how im

Prufungswesen. Dieser Lehrgang besteht aus 70 % Onlineunterricht, 20 % im Prasenzunterricht und 10 %
Selbstlerneinheiten.

NEU haben Sie nach dem 1. Modul die Méglichkeit, den zusétzlichen Abschluss zum Sachbearbeiter:in
Marketing & Verkauf kv edupool zu absolvieren.






Kurzbeschrieb

Der Lehrgang richtet sich an engagierte Berufsleute im Verkauf mit mindestens zwei Jahren
Berufserfahrung, die ihre Fach- und Filhrungskompetenzen systematisch ausbauen und sich gezielt auf
die Berufspriifung vorbereiten machten. Die Weiterbildung schafft die Grundlage fiir die Ubernahme
erweiterter Verantwortung im Verkaufsinnen- oder -aussendienst sowie im Key Account Management.

Im Verlauf des Lehrgangs vertiefen die Teilnehmenden ihre Kompetenzen in Verkaufsplanung,
Marktbearbeitung, Verhandlungsfiihrung, Marketing, Betriebswirtschaft und Controlling. Sie lernen,
Verkaufsstrategien zu entwickeln, Massnahmen wirtschaftlich umzusetzen und Ergebnisse systematisch
zu analysieren. Damit starken sie ihre Féhigkeit, qualitative und quantitative Verkaufsziele nachhaltig zu
erreichen.

Verkaufsfachleute mit eidg. Fachausweis fiihren V erkaufsgebiete oder Kundensegmente eigensténdig,
koordinieren interne und externe Anspruchsgruppen und gestalten Kundenbeziehungen langfristig. Im
Key Account Management Ubernehmen sie die strukturierte Betreuung von Schllisselkundinnen und -
kunden und sichern so die nachhaltige Entwicklung zentraler Geschaftsbeziehungen.

Online Lehrgang mit Selbstlern- und Prasenzeinheiten

Der Lehrgang zur Verkaufsfachfrau resp. zum Verkaufsfachmann findet zu 70 % Online (Fernunterricht)
und 20 % im Prasenzunterricht statt. 10 % der Unterrichtszeit nutzen die Studierenden in
Selbstlerneinheiten.

Der Prasenzunterricht findet an der KV Business School Zirich statt.

Sie wéahlen bewusst einen Lehrgang mit eéinem hohen Anteil an Online-Unterricht aus. Sie profitieren
dabel von mehr ortlicher und zeitlicher Flexibilitét. Der Lehrgang wird in Kooperation mit den KV-
Schulen aus Aarau, Basel, Bern, Luzern und Zirich durchgefihrt. Die Online-Sequenzen werden
gemeinsam von den Expertenteams der verschiedenen Standorte gestaltet und durchgefihrt. Damit
profitieren Sie von einem sehr dynamischen und umfassenden Fachwissen und werden optimal auf die
Eidgendssischen Priifungen vorbereitet.

Der Lehrgang Verkaufsfachmann / Verkaufsfachfrau ist in drei Module gegliedert. Das erste
Grundlagen-Modul schliessen Sie mit der Priifung «Sachbearbeiter:in Marketing und Verkauf kv
edupool» ab und haben somit bereits einen ersten schweizweit bedeutenden Abschluss erreicht.

Im zweiten und dritten Modul bereiten wir Sie gezielt auf die eidg. Berufsprifung vor. Der begehrte
Abschluss dokumentiert eine national anerkannte Qualifikation und stérkt Ihre Position in der Marketing-
und Verkaufswelt.

Zum dritten Modul gehort auch eine hochprofessionelle Prifungsvorbereitung auf die schriftliche und
mundliche Berufsprifung inkl. 3-tagiges-1ntensiv-Prifungstraining, welches von fihrenden Dozentinnen
und Dozenten geleitet wird.

Erfolgreiche Absolventen des L ehrgangs «Sachbearbeiter:in Marketing und Verkauf kv edupool» oder
Teilnehmende mit &hnlichen V oraussetzungen kénnen direkt ins (Start: Mai 2027).

Aufbau des L ehrgangs:

- Statistik
- Rechnungswesen

- Rechtskunde

- Selbstmanagement
- Grundlagen

- Kommunikationsintrumente
- Critical Incidents

- Marketingkommunikation - Prasentation und Fachgesprach
- Direct Marketing
- Event Marketing
- Sponsoring

- Public Relations
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https://www.kv-business-school.ch/school/marketing-und-verkauf/verkaufsfachleute-fast-track-mit-vorbildung-praesenz
https://www.kv-business-school.ch/sites/default/files/2024-11/U%CC%88bersicht%20Online%20LG%20-%20SB%20M%2BV%20und%20MFL-VFL_0.pdf

Zielgruppen Sie sind in den Bereichen Verkauf-Aussendienst, Verkauf-Innendienst, Marketing oder Key-Account
Management tétig. Sie méchten die Marketing-/V erkaufsleitung oder Geschéftsleitung in ihren Aufgaben
sinnvoll und zielfiihrend unterstiitzen oder selbststéandig einen Teilbereich im Verkauf verantworten.

Berufsbild Verkaufsfachleute finden al's kaufménnische Filhrungskréfte der mittleren Kaderstufe ein breites
Tétigkeitsgebiet im Detailhandel, in Industrie- und Gewerbebetrieben, in Dienstleistungsunternehmen
wie Banken, Versicherungen, Telekommunikation und Tourismus.

Die Auseinandersetzung mit sich sténdig &ndernden Mérkten ist eine Herausforderung und erfordert
Anpassung und grossen personlichen Einsatz, bietet aber auch grosse Chancen, sich in diesem Umfeld
erfolgreich zu bewegen.

Webcode

Kompetenzstufe

Dauer 3 Semester
Lernort Hybrid

Hinweise zum Lernort 70 % des Unterrichts findet online statt.
20 % Présenzunterricht (v.a. im 3. Modul): dieser findet an der KV Business School in Zurich statt.

Preis Betrag CHF
Kurskosten 12'600.—
MeineL ernbox ( ) 1'350.—
Gesamtpreis 13'950.—
Bundesbeitrag* —6'975—
Effektive Kurskosten abziiglich Bundesbeitrag —-6'975—
I baadlesbeitrag rederossown

*Bei diesem Lehrgang profitieren Sie von Bundesbeitréagen in Hohe von bis zu 50 % auf Kurs- und

L ehrmittelkosten. Dies gilt nur, wenn Sie zur eidg. Prifung antreten. Die KV Business School Zirich
stellt IThnen den Gesamtpreis in Rechnung. Sie beantragen die Riickerstattung nach absolvierter eidg.
Prifung direkt beim Bund.

Ratenzahlung

Standardmassig erhalten Sie pro Semester eine Rechnung. Auf Wunsch kénnen Sie die
Semesterrechnungen in jeweils 3 Raten bezahlen. Bei Ratenzahlung wird eine Gebuhr vonCHF
45.— pro Semester verrechnet. Beachten Sie dazu unsere

Preisinfo Im Preisinbegriffen sind folgende L eistungen:

o Neuste E-Learning-Tools

o Uber 20 Fallstudien nach neuem Prifungsreglement

o Vorbereitung auf die kv edupool Priifung Sachbearbeiter:in Marketing und Verkauf (kv edupool
Prifungsgebuhren nicht inklusive)

o Zwischenprifungen zur Standortbestimmung (Abschluss Modul 2)

o Simulationsprifungen und Intensiv-Prifungstraining (mindlich und schriftlich) (Modul 3)

Anschluss



https://d-kvzbs-86cbet3mw-ecoopen.ci.dimando.com/kompetenzstufen
https://d-kvzbs-86cbet3mw-ecoopen.ci.dimando.com/meinelernbox
https://d-kvzbs-86cbet3mw-ecoopen.ci.dimando.com/node/425
https://www.kv-business-school.ch/sites/default/files/2026-08/2026_05_Merkblatt%20Ratenzahlung.pdf
https://d-kvzbs-86cbet3mw-ecoopen.ci.dimando.com/node/290
https://d-kvzbs-86cbet3mw-ecoopen.ci.dimando.com/node/284

Themen

Total ca. 380 Lektionen

1. Grundlagen-Modul: Lerninhalte vom Kurs Sachbearbeiter Marketing & Verkauf

o Marketing

¢ Marketing- und Unternehmenskommunikation
o Verkauf und Distribution

o Kostenrechnung und Kalkulation

o Projekt- und Selbstmanagement

2. BasisModul: Basiswissen in den folgenden Handlungsfeldern

o Analysen vornehmen

o Marktleistungen realisieren

o Kommunikation gestalten

o Distribution gestalten

o Selbst- und Projektmanagement betreiben

3. Vertiefungs-Modul: Vertiefungswissen Verkaufsfachleutein den Themen

o Verkaufsaktivitéten planen und Verkaufsprozesse betreuen
o Verkaufsprozesse administrativ sicherstellen
o Verkaufsinteraktion umsetzen

I ntensiv-Pr iifungstraining von kv edupool

¢ Intensiv-Vorbereitung zur eidg. Fachprifung in Form eines 3-tétigen externen Prifungstrainings.

Weitere detaillierte Informationen finden Sie auf der Seite der Priifungsorganisation

Methodik

Der Lehrgang findet zu 70 % Online (Fernunterricht), zu 20 % im Préasenzunterricht und zu 10 % in
Form von Selbstlerneinheiten statt. Der Prasenzunterricht findet an der KV Business School Ziirich
Statt.

Sie bringen fiir diesen Lehrgang Ihr eigenes Notebook mit, das ein wichtiges Werkzeug sowohl im
Online- wie auch im ergénzenden Prasentunterricht ist. (BY OD: Bring Y our Own Device)

e Sie nutzen fur beide Unterrichtsformen unseren digitalen ,, Campus*. Diesist ein speziell fir uns
angepasstes L ernmanagement-System.

e Siefinden dort jederzeit und ortsunabhangig die Unterrichtsunterlagen und alle nétigen Informationen
in digitaler Form. Wir streben damit einen weitgehend papierlosen und umweltschonenden Unterricht
an.

e Sie kénnen dank E-Booksin der Regel auch jederzeit auf Ihre Lehrmittel zugreifen.

o Sie erhalten wéhrend Ihrer Weiterbildung kostenlos die Microsoft 365-Anwendungen.

¢ Sie nutzen im Onlineunterricht Microsoft Teams, welches zum Beispiel fur einzelne
Unterrichtseinheiten, Besprechungen und/oder Gruppenarbeiten eingesetzt wird.

Vorteile

o Sie arbeiten und lernen hauptsachlich digital, ohne dabel auf den personlichen Austausch und das
Netzwerk zu verzichten

o Sie sparen Reisezeit und kénnen sich so auch flexibler organisieren

o Sie profitieren von hohen Qualitétsstandards dank gebiindelter Kompetenz aus Aarau, Basel, Bern
Luzern und Zirich.

¢ Sie bauen sich ein Netzwerk mit Teilnehmenden aus der ganzen Deutschschweiz auf.



https://marketing-education.ch/verkaufsfachleute/
https://marketing-education.ch/verkaufsfachleute/
https://www.youtube.com/watch?v=8FvgvjBzaCA&t=4s

Bildungsziele

Nach absolvierter Ausbildung sind die Teilnehmer in der Lage:

von der Unternehmens- und Marketingstrategie abgeleitete V erkaufskonzepte zu erstellen.
Verkaufsprozesse mit der Pflege und Nutzung des betrieblichen CRM administrativ sicherzustellen,
V erkaufskontrollen durchzuf iihren und Berichte sowie Kundenofferten zu erstellen.
Verkaufsinteraktionen umzusetzen, indem sie Kundengespréache und V erkaufsverhandlungen fihren,
die Kundenbetreuung sicherstellen, das Reklamationswesen betreuen und dabei das Unternehmen
reprasentieren.

bedurfnisorientierte Angebotsgrundlagen zu erstellen, eine operative Verkaufsplanung bis hin zu
Tourenpléanen und Entlohnungsgrundlagen auszuarbeiten sowie V erkaufsaktivitéten umzusetzen.
Informationen Uber das Marktgeschehen mit den verschiedenen Marktteilnehmern zu erheben, zu
anaysieren und daraus richtige Schliisse zu ziehen.

die Marktleistung inkl. Angebots- und Preisgestaltung zu realisieren, die Qualitét stets zu sichern und
bei Bedarf anzupassen.

die einzelnen Instrumente der Kommunikation zu planen, zu vernetzen sowie umzusetzen und zu
kontrollieren.

die strategische und operative Distribution zu gestalten, sinnvolle Partnerschaften einzugehen sowie
die Distributionsprozesse laufend zu optimieren.

Informationen und Wissen zu sammeln und ihre Arbeit mittels geeigneter Arbeitstechniken,
methodischer Kompetenzen, Projektmanagement-Knowhow und dem richtigen innerbetrieblichen
sowie ausserbetrieblichen

Netzwerk zielfiihrend und effizient zu gestalten.




Voraussetzungen Was sollten Studierende in diesem Onlinelehrgang mitbringen:

Hohe Selbstverantwortung

Digitale Affinitéat

Gewohnt in einer digitalen Umgebung zu arbeiten

Vertraut mit Onlinesystemen

Stabile Internetverbindung am gewiinschten Ort

Bring your own device (BY OD): Sie bringen ein eigenes Notebook mit

Die Zulassung zur eidg. Prifung erhalt, wer:

o den Nachweis eines eidg. Fahigkeitszeugnisses eines Berufes mit mindestens 3-jahriger beruflicher
Grundbildung,

e ein Diplom einer staatlich anerkannten Handel smittelschule,

¢ ein Diplom einer staatlich anerkannten mindestens 3-jahrigen Diplommittel schule oder
Fachmittel schule erbringt

e oder ein Maturitdtszeugnis (ale Profile) besitzt

UND

e biszum Zeitpunkt der Anmeldung an die eidg. Abschlussprifungen tber mindestens2 Jahre
einschlégige Ber ufspraxisverfigt. Wer den Lehrgang «Sachbearbeiter:in Marketing und Verkauf, kv
edupool» abgeschlossen hat, wird bereits mit einer Berufspraxis vonlber 15 M onaten zugel assen.

Zur eidg. Prifung wird ebenfalls zugelassen, wer:

o den Nachweis eines eidg. Berufsattests (EBA) eines Berufes mit mindestens 2-jahriger beruflicher
Grundbildung erbringt

UND

e biszum Zeitpunkt der Anmeldung an die eidg. Abschlussprifungen tber mindestens3 Jahre
einschlagige Ber ufspraxisverfigt.
Vergleich I hres Abschlusses auf Europa-Niveau:

Européische Zertifikate fir Schweizer Marketing- und Verkaufsfachleute: Lassen Sie nach Ihrem
erfolgreichen Abschluss Ihren eidg. Fachausweis européisch zertifizieren.

Mehr Infos finden Sie hier:
Weitere detaillierte Informationen finden Sie auf der Seite des Prifungstrégers

Verkaufsfachleute mit eidg.
Fachausweis

Erfolgsquote an den eidg. Priifungen 2026

AN - W ]

Prifungstrager .



https://www.swissmarketing.ch/it/was-macht-die-emc-3/
https://marketing-education.ch/verkaufsfachleute/
https://marketing-education.ch/ueber-uns/traegerschaft/

Anmeldung zu den Varianten dieses Bildungsgangs
Durchftihrungen

Durchfiihrung garantiert

Dienstag & Donnerstag* (Online) 17.45- 21.00 h

Erster Kurstag 24.10.2026

Letzter Kurstag 04.04.2028

Kick-off: Samstag, 24.10.2026 vor Ort an der KV Business School Zirich.

1. und 2. Semester: Dienstag und Donnerstag Online-Unterricht 17.45 - 21.00 Uhr

3. Semester: Dienstag und Donnerstag Online-Unterricht 17.45 - 21.00 Uhr.* Zusétzlich im 3. Semester einige Samstage von 09.00 -
14.00 Uhr - Standort KV Business School Zirich.

Verkaufsfachleute Variante Préasenzunterricht
zum Lehrgang
Details zu dieser Durchfiihrungsvariante finden Sie auf der Angebotsausschreibung:

L uc Schleiniger

Beratung

Diane Kindlimann

Lernen Sie diesen Bildungsgang kennen

Nachste | nfoanlasse

Fir Details auf Datum klicken.
e Montag, 21. September 2026, 12:00, online


https://d-kvzbs-86cbet3mw-ecoopen.ci.dimando.com/school/marketing-und-verkauf/verkaufsfachleute-praesenz
https://d-kvzbs-86cbet3mw-ecoopen.ci.dimando.com/infoanlass/marketingfachleute-verkaufsfachleute-sachbearbeiterin-marketing-und-verkauf/node/mo-16

KV Business School Zirich
Bildungszentrum Sihlpost
Sihlpostgasse 2

Postfach

CH-8031 Ziirich

T +41 44 974 30 00


https://d-kvzbs-86cbet3mw-ecoopen.ci.dimando.com/infoanlass/marketingfachleute-verkaufsfachleute-sachbearbeiterin-marketing-und-verkauf/node/mo-17

