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Der perfekte Karriere-Wurf.

Sie wollen sich in der faszinierenden Welt des Marketings und Verkaufs beruflich weiterentwickeln.
Der Bildungsgang Sachbearbeiter:in Marketing und Verkauf edupool.ch vermittelt Ihnen fundiertes
Grundlagenwissen in den Bereichen Marketing, Produkt- und Preisgestaltung, Marketing- und Unter-
nehmenskommunikation, Verkauf und Distribution sowie Projekt- und Selbstmanagement. Dank dem
hohen Praxisbezug kdnnen Sie das Gelernte zielgerichtet anwenden und Marketing- und Verkaufs-
projekte kompetent begleiten. Mit diesem Bildungsgang erwerben Sie zudem die notwendige Basis
fiir eine anschliessende, verkiirzte Weiterbildung auf Stufe eidg. Fachausweis fir Marketing- und Ver-
kaufsfachleute.

edupool.ch — Das Qualitatslabel fiir die kaufmannische Weiterbildung.

edupool.ch ist das bedeutendste Qualitdtslabel und die wichtigste Priifungsorganisation der Schweiz
in der nicht formalen kaufmannischen Weiterbildung. Die Pionierin und Marktfihrerin auf Stufe
Sachbearbeitung entwickelt zudem Angebote in den Bereichen Basiswissen, kaufmannische Allge-
meinbildung und Expertenwissen. Die schweizweit anerkannten edupool.ch Diplome und Zertifikate
werden vom Kaufmannischen Verband und, je nach Ausrichtung, von namhaften Branchen- und Be-
rufsverbdanden mitunterzeichnet. Flr die Durchfihrung der Bildungsgédnge und die Prifungsvorberei-
tung setzt edupool.ch auf die langjahrige Erfahrung von rund 50 akkreditierten kaufmannischen Wei-
terbildungszentren aus allen Landesteilen.

Beschrieb Bildungsgang Oktober 2023 / V4.3 2/17



[ M

Sachbearbeiter:in Marketing und Verkauf edupool.ch c d U.p 00 l. C h
Inhaltsverzeichnis
1 Anbieter Sachbearbeiter:in Marketing und Verkauf edupool.ch.........ccccooiiiiiiiiiiciiieee e, 4
2 VerantWortliChKEITEN.....uviii et e e e e s st e e e st e e e e s bte e e e ereeeeenanee 4
Y YU o111 [0 g Y4 (e g VA= o AU SUSPTNS 5
I A 11 - T o o 1= o DTSRRI 5
I A 1= o 1T Y | T oY o AT LTSS 5
20 T -3 g Yo 0 V1T (U =Y o USSP 6
3.4 Ubersicht der LEMNTEIAEN .....c.oviviiceeeeeeceeeeeeeeeteeee ettt ettt st et s st nsete s erenns 6
3.5 Personliche ANfOrdEIUNEEN ....coii ittt e e e sbee e s e b e e s s sabee e s enareeas 7
3.6 Fachliche ANfOrdeIUNGEN ........ooei it e e e ae e s e ree e e e abaee e e eareeas 7
N B T YU = PP POSPUPPPNN 7
3RS T B 11'0] Fo Ty o TP TS 7
N =Y Y T =] LU Y=Y YT o | PSRN 8
5 Lernziele UNA INNAIE c.....oeee et e e et e e e e bte e e e e bte e e e eabteeeeesaaeeeennes 9
5.1  Marketing (32 LEKLIONEN) ..cuuiieiieeeiee ettt ettt et et e te e s te e et e e ste e ebaeesabaeesaeessreeesaeesareean 9
5.2 Produkt- und Preisgestaltung (20 LEKtIONEN).....cccuiiieieiiiee et 10
5.3 Marketing- und Unternehmenskommunikation (44 Lektionen)........ccccceeeveerceeeveeesieeecveeennnes 11
5.4  Verkauf und Distribution (32 LEKLIONEN)....ccccuiiiiieiiieecciee ettt et e e 12
5.5 Projekt- und Selbstmanagement (32 LEKEIONEN) ...cccveieiiiiiieeeee ettt 14
o =Y o Y4 =T WUl Yo [T o o 1= o TR 16
T A =1 Vo T 1P PSPPSR 16
T A W= o o o =] PSRNt 16
T T W= s o] o F4=T o} PSPPSRt 16
o 0o | [ [l B Loy AT=T ¢ =T o To 1] s WUt 16
7  Formale RahmenbedingGUNEEN .......uvii it e e e e e e e e e e s bae e e srnsaeeaeas 17

Beschrieb Bildungsgang Oktober 2023 / V4.3 3/17



[ M

Sachbearbeiter:in Marketing und Verkauf edupool.ch c d U.p 00 l. C h

1 Anbieter Sachbearbeiter:in Marketing und Verkauf edupool.ch

Dieser schweizweit anerkannte Bildungsgang ist ein zertifiziertes Produkt von edupool.ch. Er darf nur
von edupool.ch akkreditierten Partnerschulen angeboten und durchgefiihrt werden.

Weitere Informationen zur Durchfiihrung erhalten Sie direkt im Schulsekretariat oder auf der jeweili-
gen Webseite.

Die anbietenden Schulen finden Sie auf www.edupool.ch/mv in der Rubrik «Anbietende Schulen».

2 Verantwortlichkeiten

Leitung Bildungsgang Jurg Rinderknecht juerg.rinderknecht@edupool.ch
Priifungssekretariat Geschaftsstelle edupool.ch www.edupool.ch
Anika Biihler anika.buehler@edupool.ch

Telefon 041 726 55 92

Priifungstermine www.edupool.ch, Rubrik «Priifungsdaten / Anmeldung»

Beschrieb Bildungsgang Oktober 2023 / V4.3 4/17


http://www.edupool.ch/mv
mailto:juerg.rinderknecht@edupool.ch
http://www.edupool.ch/
mailto:anika.buehler@edupool.ch
http://www.edupool.ch/

Sachbearbeiter:in Marketing und Verkauf edupool.ch c d U.p 00 l. C

/

h/I

3 Ausbildungskonzept

3.1

Zielgruppen

Angesprochen sind Personen, auf die mindestens eine der folgenden Beschreibungen zutrifft:

3.2

Mitarbeitende mit Aufgaben in Marketing, Werbung, im Kundenservice oder Verkauf

Assistierende von Geschafts-, Marketing- oder Verkaufsleitungen, Mitarbeitende im Key-
Account- oder Product-Management.

Absolvierende einer Berufslehre, die eine Qualifikation fiir den Einstieg in dieses Berufsfeld
suchen

Mitarbeitende im Detailhandel, die ihre Kernkompetenzen erweitern wollen

Mitarbeitende im Innen- oder Aussendienst, die den Kundenkontakt effizienter und erfolgreicher

gestalten wollen
Einsteigende, Umsteigende, Wiedereinsteigende in diesem Berufsfeld

Praktizierende, die sich umfassendes, fachspezifisches Wissen aneignen wollen

Personen, die solide Grundlagen fiir eine weiterfiihrende Ausbildung im Bereich Marketing und

Verkauf erarbeiten wollen

Generelle Lernziele

Das erworbene Wissen bildet eine solide Grundlage fiir eine Assistenz-Tatigkeit von Marketing- und
Verkaufsleitenden sowie im Key-Account- oder Product-Management und vermittelt folgende
Kompetenzen:

Kunden- und marktorientiertes Denken

Anwendung von Methoden und Instrumenten in der Marketing- und Verkaufspraxis

Professionelle Austibung einer Marketing- und Verkaufstatigkeit

Zudem schafft der Bildungsgang eine solide Grundlage fiir weiterfiihrende Ausbildungen in
Marketing, Verkauf sowie PR und Werbung — z. B. auf Stufe eidgendssische Fachausweise.

Beschrieb Bildungsgang Oktober 2023 / V4.3
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Taxonomiestufen

Jedem Lernziel ist eine Taxonomiestufe zugeordnet. Der Bildungsgang umfasst die Stufen K1 bis K3.

e Umsetzung ein-
dimensionaler
Lerninhalte

e Beispiele aus ei-
gener Praxis

Stufe | Taxonomie* Erklarung Verben
K1 | Wissen Die Teilnehmenden geben wieder, | Angeben, aufschreiben, aufzah-
e Faktenwissen was sie vorher gelernt haben. Der | len, aufzeichnen, ausfiihren, be-
e Kennen Priifungsstoff muss auswendig ge- | schreiben, bezeichnen, darstellen,
lernt oder gelibt werden. reproduzieren, vervollstandigen,
zeichnen, zeigen, wiedergeben
K2 | Verstindnis Die Teilnehmenden erkldren z. B. | Begriinden, beschreiben, deuten,
e Verstehen einen Begriff, eine Formel, einen | einordnen, erklaren, erldutern, in-
e Mit eigenen Sachverhalt oder ein Gerat. lhr terpretieren, ordnen, prazisieren,
Worten begriin- | Verstandnis zeigt sich darin, dass | schildern, (ibersetzen, (ibertragen,
den sie das Gelernte auch in einem umschreiben, unterscheiden, ver-
Kontext prasent haben, der sich deutlichen, vergleichen, wieder-
vom Kontext unterscheidet, in geben
dem gelernt worden ist. So kon-
nen die Teilnehmenden z. B. einen
Sachverhalt umgangssprachlich
erldutern oder den Zusammen-
hang grafisch darstellen.
K3 | Anwendung Die Lernenden wenden etwas Ge- | Abschatzen, anknipfen, anwen-

lerntes in einer neuen Situation
an. Diese Anwendungssituation ist
bisher nicht vorgekommen.

den, aufstellen, ausfiihren, be-
grinden, berechnen, bestimmen,
beweisen, durchfiihren, einord-
nen, erstellen, entwickeln, inter-
pretieren, formulieren, |6sen, mo-
difizieren, quantifizieren, realisie-
ren, Ubersetzen, unterscheiden,
umschreiben, verdeutlichen

* Die jeweilige Taxonomiestufe ist hinter den Lernzielen aufgefiihrt. V1.0
Eine tiefere Stufe ist immer in den hoheren Stufen enthalten.

3.4 Ubersicht der Lernfelder

Die im Bildungsgang vermittelten Kompetenzen werden Uber die folgenden Lernfelder vermittelt,

wobei die Anzahl Lektionen als Mindestvorgaben zu verstehen sind.
Lernfelder Lektionen
Marketing 32
Produkt- und Preisgestaltung 20
Marketing- und Unternehmenskommunikation 44
Verkauf und Distribution 32
Projekt- und Selbstmanagement 32
Total 160

Beschrieb Bildungsgang Oktober 2023 / V4.3 6/17
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3.5 Personliche Anforderungen

e Freude am Lernen

e Wille, sich einer intensiven Ausbildung zu widmen und mit Eigeninitiative im Selbststudium zu
lernen (3-4 Stunden pro Woche)

e Regelmassige Unterrichtsteilnahme

3.6 Fachliche Anforderungen

Zwingend

e Kaufmannische Vorkenntnisse
e Mindestens zwei Jahre allgemeine Berufspraxis (Lehrzeit wird angerechnet)

e Gute Deutschkenntnisse in Wort und Schrift (Niveau C1, s. auch «Selbsteinstufungstest Deutsch»
verfugbar auf www.edupool.ch/mv)

Empfohlen
e Diplom der Handelsschule edupool.ch oder eine kaufmannische oder gleichwertige Grundbildung

e Erste Praxiserfahrung im Marketing und Verkauf

3.7 Dauer

Abhdngig vom gewahlten Zeitmodell:

e 1 Semester bei 2 Unterrichtsblocken a 4 Lektionen pro Semesterwoche
e 2 Semester bei 1 Unterrichtsblock a 4 Lektionen pro Semesterwoche

3.8 Diplom

Die erfolgreichen Absolvierenden erhalten das schweizweit anerkannte und vom Kaufmannischen
Verband Schweiz mitunterzeichnete Diplom Sachbearbeiter:in Marketing und Verkauf edupool.ch.

Beschrieb Bildungsgang Oktober 2023 / V4.3 7/17
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4 Lehrmitteliibersicht

Lehrmittel Autoren/-innen

Marketing Jurg Rinderknecht

Produkt- und Preisgestaltung Jurg Rinderknecht

Marketing- und Unternehmenskommunikation Brigitte Burkhardt, Jirg Kaltenrieder
Verkauf und Distribution Chantal Sinik

Projektmanagement Compendio Autorenteam
Kommunikation und Prasentationstechnik

Selbstmanagement und Methodenkompetenz

Die an der Diplomprifung zugelassenen Lehrmittel konnen der Hilfsmittelliste des aktuellen
Priifungsjahrs entnommen werden.

Bestellungen: www.edupool.ch (eShop)

Flir Partnerschulen stehen zudem verschiedene Diplomprifungen (aus Vorjahren) zur Verfligung

Beschrieb Bildungsgang Oktober 2023 / V4.3 8/17
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5 Lernziele und Inhalte

Jedem Lernfeld sind Lernziele mit Taxonomiestufen zugeordnet. Die Lernfelder wiederum werden in
Themengebiete aufgeteilt, denen die entsprechenden Inhalte sowie die empfohlenen Unterrichtslek-
tionen zugeordnet sind.

5.1 Marketing (32 Lektionen)

Lernziele Stufe

Die Teilnehmenden

e verstehen die wichtigsten Grundlagen im Marketing. K2
e kennen Marktstrukturen und wenden sie fallbezogen an. K3
e kennen die wichtigsten Methoden der primaren und sekundaren Marktforschung. K2
e kennen die einzelnen Punkte der Marketingsituationsanalyse. K2
e verstehen den Aufbau und Inhalt eines Marketingkonzeptes. K2
e konnen die Marketingmix-Instrumente nach deren Einsatzrichtung beschreiben. K2
Grundlagen Marketing 8 Lektionen

o Begriffsdefinition.

e Rolle des Marketings in der Unternehmung.

e Marketingphilosophien, Betrachtungsweisen des Marketings.

e Ethik im Marketing.

e Markt: Marktdefinition, Marktabgrenzung, Marktsegmentierung, Marktformen,
Marktteilnehmer und Marktsystem.

e Marktkennziffern.

Marktforschung 4 Lektionen

e Marktforschungsprozess (-ablauf).

e Ziele/Einsatzbereiche der Marktforschung.

e Moglichkeiten der Sekundar-Marktforschung

e Methoden-Ubersicht (quantitative und qualitative Forschung).
e Vor- und Nachteile der Befragungsarten.

Inhalt und Aufbau eines Marketingkonzepts 16 Lektionen

e Marketingsituationsanalyse: SWOT-Analyse, Lebenszyklus-Analyse, Portfolio nach
Boston Consulting Group.

e Marketingziele.

e Marktsegmentierungsstrategien (Teilmarkte/Segmente).

e Positionierung.

e Marktbearbeitungsentscheid: Pull-/Push-Strategie.

e Budget und Kontrollplanung.

Beschrieb Bildungsgang Oktober 2023 / V4.3 9/17



Sachbearbeiter:in Marketing und Verkauf edupool.ch

edupool./ch g

Marketingmix und Marketinginfrastruktur 4 Lektionen
e Besonderheiten des Marketing-Mix nach Giiterkategorien.
e Einsatzrichtung des Marketing-Mix (3-R-Modell).
e Elemente der Marketinginfrastruktur.
5.2  Produkt- und Preisgestaltung (20 Lektionen)
Lernziele Stufe
Die Teilnehmenden
e kennen Aufgaben und Zweck des Rechnungswesens. K1
e kennen den Aufbau und die Elemente eines Kostenrechnungssystems. K1
e konnen verschiedene Kalkulationsmethoden anwenden. K2
e konnen Deckungsbeitrage berechnen und interpretieren. K3
e sindin der Lage, einen Break-even zu berechnen. K3
e kennen die Anforderungen an die Qualitat von Produkten und ergdanzenden

Dienstleistungen und kénnen Kriterien zur Uberpriifung der Qualitit erldutern. K2
e konnen die Bestandteile des Produkte-Mix beschreiben und fallspezifisch anwenden. K3
e konnen die Funktionen und Anforderungen der Verpackung nach Adressaten definieren. K2
e kennen die wichtigsten Begriffe im Zusammenhang mit der Sortiments- und

Markenpolitik und kénnen diese umschreiben und unterscheiden. K2
e sind sich der Bedeutung von ergdanzenden Kunden- und Serviceleistungen bewusst und

kénnen diese fallspezifisch beschreiben. K3
e konnen die Instrumente des Preismix sowie die Modelle zur Preisbestimmung nennen

und erklaren. K2

Kostenrechnen und Kalkulation

e Zusammenspiel Finanzbuchhaltung/Kostenrechnung.

e Aufbau eines Kostenrechnungssystems.

e Berechnung von Gemeinkostenverrechnungssatzen.

e Kalkulation im Handel (Zuschlage, Margen).

e Zuschlagskalkulationen erstellen (auf-/absteigend).

e Kostenverlaufe (Fixkosten, variable Kosten).

e Berechnung einfacher Deckungsbeitrage.

e Break-even berechnen (mengenmassig, umsatzmassig).

12 Lektionen

Produkt- und Preisgestaltung 8 Lektionen
e Qualitatsmanagement.

e Produkte-Ebenen.

e Design und Verpackung.

e Marken- und Sortimentspolitik.

e Kundendienst- und Serviceleistungen.

e Kreativitatstechniken.

e Preisbestimmung nach dem Modell 4K.

e Preispsychologie.

e Preisdifferenzierung.

e Konditionenmix (Finanzierung, Rabatte, Skonto usw.).

Beschrieb Bildungsgang Oktober 2023 / V4.3 10/17
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5.3 Marketing- und Unternehmenskommunikation (44 Lektionen)
Lernziele Stufe

Die Teilnehmenden
e verstehen die Grundlagen der Kommunikation und erkennen, wie wichtig der An-

satz der integrierten Kommunikation ist. K2
e kennen die Moglichkeiten der Werbung, des Direct Marketing (Dialogmarketing),

der PR und PPR, des Sponsorings, des Event Managements, der Verkaufsférderung,

des Online und Mobile Marketing und kénnen einfache Massnahmen planen, vor-

schlagen, durchfiihren und die Wirkung kontrollieren. K3
e konnen die Wirkungsweise von einzelnen Kommunikationsinstrumenten einord-

nen. K2
e konnen einfache Kommunikationsmittel beurteilen. K3
e kennen die Moglichkeiten der Zusammenarbeit mit externen Partnern und wissen,

worauf bei der Wahl von externen Partnern zu achten ist. K2
Grundlagen der Marketing- und Unternehmenskommunikation 4 Lektionen

e Einordnung der Kommunikation innerhalb der Unternehmung.
e Entwicklungsphasen.

e Ubersicht der Kommunikationsinstrumente und Abgrenzungen.
e Zielhierarchie.

e Ansatz der integrierten Kommunikation.

Werbung 12 Lektionen

e Grundlagen der Werbung (Entwicklung, Aufgaben und Bedeutung).
e Werbekonzept inkl. Budgetierung und Wirkungskontrolle.
e Grobprozesse in der Gestaltung, Produktion und Streuung von Werbung
(als Input fur die Begleitung des Produktionsprozesses als Sachbearbeiter/-in).
e Beurteilung von Werbemitteln.
e Inhalt eines Webebriefings.

Direct Marketing 4 Lektionen
e  Grundlagen des Direct Marketing.

e Instrumente im Direct Marketing.

e  Konzept: Planung, Gestaltung, Durchfiihrung und Controlling von Direct Marketingaktivitaten.

Beschrieb Bildungsgang Oktober 2023 / V4.3 11/17
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Public Relations und Sponsoring 8 Lektionen

e Grundlagen der PR (Definition, Funktion, Ziele, Zielgruppen).

e Unterschied PR/PPR (Product Public Relations).

e Instrumente der internen und externen PR.

e Grundlagen und Bedeutung des Sponsorings.

e Formen und Arten des Sponsorings.

e Ziele von Sponsoringengagements.

e Konzept: Planung und Durchfiihrung von einfachen PR- und Sponsoring-Massnahmen.

Event Management 4 Lektionen

e Bedeutung des Event Managements im Marketing.
e Konzept: Entwicklung, Planung, Budgetierung und Kontrolle von Events.
e Organisation vor/wahrend/nach den Events.

Verkaufsférderung 4 Lektionen

e Grundlagen der Verkaufsférderung.

e Ziele und Zielgruppen der Verkaufsforderung.

e Konzept: Planung und Durchfiihrung von einfachen Massnahmen im Verkaufsfor-
derungs-Bereich.

Online und Mobile Marketing 8 Lektionen

e Aufgaben Online Marketing.

e Ziele des Online Marketing.

e Gesamtibersicht Online Marketing/Unterscheidung online — offline.

e Online Marktbearbeitung und Online Marketinginstrumente (Website, SEO, SEA, Google Ad-
words, Social Media, Devices, Mobile Trend u. a.).

e Online Marketingkonzept: Entwicklung, Planung, Budgetierung, Durchfiihrung und Controlling
von Online Marketing Massnahmen.

e Schnittstelle zu CRM/Web-Shop.

5.4 Verkauf und Distribution (32 Lektionen)

Lernziele Stufe

Die Teilnehmenden

e verstehen Zielsetzungen, Funktion und Wirkungen des Verkaufens. K2
e verstehen Verkauf als Instrument zur Kundenbindung und Kundengewinnung. K2
e konnen Verkaufsprozess und Instrumente der Verkaufsplanung nennen und erlautern. K2
e konnen zur Erstellung einer Analyse Methoden nennen und Entscheide treffen. K3
e konnen aus der Verkaufsanalyse weitere Schritte der Verkaufsstrategie auffiihren. K3
e sindin der Lage, Verkaufsaktivitaten zu planen und durchzufiihren. K3
e konnen Motivations- und Entlohnungssysteme nennen und erldutern. K2
e konnen verschiedene Verkaufsmassnahmen definieren. K3
e verstehen den eigentlichen Verkaufsprozess. K2
e konnen Verhandlungstechniken benennen, erklaren und anwenden. K3
e konnen die wichtigsten Elemente im Verkaufsgesprach zur Zielerreichung einsetzen. K3
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e bereiten Informationen zur Uberpriifung des Verkaufserfolgs vor. K2
e konnen Verkaufskontrollen durchfihren. K3
e konnen kundenorientierte Offerten erstellen. K3
e konnen die Grundlagen der Fragetechnik nennen und erklaren. K2
e verstehen die Rolle des Verkaufs im Rahmen von Messeaktivitaten. K2
e konnen Anforderungen an einen After-Sales-Service nennen und erklaren. K2
e kennen die Begriffe der strategischen und physischen Distribution. K1
e kennen Kriterien zur Auswahl von Distributionsstufen und Kandlen. K2
e kennen den Aufbau des Distributionskonzeptes und die einzelnen Schritte. K1
e konnen die Distributionskennziffern (num./gew.) erklaren und berechnen. K3
e kennen die Elemente der physischen Distribution und kénnen diese erklaren. K2
Grundlagen des Verkaufs und Verkaufskonzept 8 Lektionen
e Aufgaben und Funktion des Verkaufs (Zusammenspiel Innen- und Aussendienst).
e Eingliederung im Marketing-Mix.
e Verkaufsformen.
e Einflussfaktoren der Verkaufstatigkeit (Motivation, Umgangsformen).
e Verkaufsspezifische Analyse, Verkaufs-Ziele (quantitative und qualitative).
e Grundzige der Verkaufsstrategie (Subvariablen des Verkaufs), Kundenwert, Kapa-
zitatsberechnungen.
e Budgetierung und Kontrollmethoden der Aktivitaten und der Verkaufsziele.
Primare und sekundare Verkaufsplanung 4 Lektionen
e Primare Verkaufsplanung: Umsatzplanung, Einsatzplanung, Verkaufsstufenplane.
e Sekundare Verkaufsplanung: Organisationsplanung, Ausbildungs-, Motivations-
planung, Verkaufshilfenplanung, Personalplanung.
e Routen und Tourenplanung: Blatt und Kuchenprinzip.
e Budget und Kontrolle.
Verkaufsgesprach und Verhandlungstechnik 6 Lektionen
e Verkaufs-Psychologie.
e Verkaufs-Technik (Fragetechniken, Argumentation Angebot, Einwande, Abschluss
und Verabschiedung).
e Grundprinzipien des Offert- und Reklamationswesens.
e Verkaufsgesprach und weitere Gesprachsarten.
e Ausdrucksformen, Kérpersprache.
e Besonderheiten des Telefonverkaufs.
Beschrieb Bildungsgang Oktober 2023 / V4.3 13/17
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Messemarketing 6 Lektionen

e Angebote aus dem Marketing-Mix anbieten.

e Messeziele und flankierende Massnahmen.

e Aufgaben vor, wahrend und nach der Messe.

e Standorganisation und Verhalten am Messestand.
e Auswertung der Messeergebnisse.

Distribution 8 Lektionen

o Begriffe der Distribution, Distributionspolitik, strategische und physische Distribution.

e Distributionsziele, numerische und gewichtete Distribution.

e Aufbau eines Distributionskonzeptes.

e Distributionsmix: Absatzweg, Merkmale wichtigster Absatzkanale, Grundziige der
Logistik.

e Auswahl von Kandlen und D-Stufen und Wahlkriterien.

o Begriffe der Logistik.

e Lagerhaltung, Warenfluss, Absatzmittler.

5.5 Projekt- und Selbstmanagement (32 Lektionen)

Lernziele Stufe

Die Teilnehmenden

e verstehen Sinn und Zweck des Projektmanagements. K2
e sindin der Lage, kleine Projekte zu planen und zu kontrollieren. K3
e konnen aktiv und konstruktiv in Projekten bei der Erarbeitung von Problemlésungen

mitwirken. K2
e kennen die wichtigsten Elemente der Rhetorik. K1
e konnen ein Prasentationsthema inhaltlich strukturieren. K3
e verstehen die Grundregeln der konstruktiven Kommunikation. K2
e erkennen die Bedeutung einer ausgewogenen Life-Balance fir die eigene Tatigkeit. K2
e konnen die wichtigsten Techniken zur Optimierung der eigenen Arbeitsweise anwenden. K3
Projektmanagement 12 Lektionen

e Projektmerkmale/Projektdefinition.

e Grundlagen des Projektmanagements (Erfolgsfaktoren).
e Vorgehensmethodik (Phasenkonzept).

e Projektziele definieren.

e Projektstrukturplan.

e Projektorganisation.

e Ablauf- und Terminplanung.

e Stakeholdermanagement.

e Management by Objectives (MbO).

e Problemlésungsprozess (AZPERK).
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Kommunikation und Prasentationstechnik

Basiskompetenzen in der Kommunikation.
Kommunikationstechniken einsetzen.
Prasentieren.

Rhetorik und Personlichkeit.

Selbstmanagement und Methodenkompetenz

Lebensziele und Lebensplan.

Zeitplanung.

Entscheiden: Prioritaten setzen.
Zeitplanung realisieren.

Kontrollieren.

Sitzungen organisieren und protokollieren.

10 Lektionen

10 Lektionen
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6 Lehren und Lernen

6.1 Methodik

Die Zielsetzung einer praxisnahen Ausbildung sowie die Vermittlung von Methodenkompetenz in den
einzelnen Arbeitsgebieten erfordern grundsatzlich den Einsatz verschiedener Lernmethoden. Eine
gute Rhythmisierung im Unterricht und das Wechseln von Lernmethoden wirken sich auf Stufe Sach-
bearbeitung auf die Lernenden sehr positiv aus. Lernerfolgskontrollen sind in den Arbeitsthemen zu
empfehlen. Folgende Lehr- und Lernformen sind je Arbeitsgebiet zu priifen und einsetzbar:

Grundlagenlernen

e Frontalunterricht/Lehrgesprach
e Plenumsdiskussion
e Eigene Kurzreferate tiber ein Thema vorbereiten

Anwendungslernen

e Fallstudien

e  Gruppen-Diskussionen

e Kleine Rollenspiele

e Einsatz von Video

e Im Internet Themen suchen

e Inserate/Berichte in Zeitungen sammeln und analysieren

Vertiefungslernen

e Abldufe im eigenen Betrieb wahrnehmen
e Best Practice Ordner anlegen

e Besuch einer Unternehmung

e Aktuelle Praxisbeispiele diskutieren

6.2 Lehrmittel

Die empfohlenen Lehrmittel stellen eine Grundlage zur Vermittlung der Arbeitsgebiete dar. Es ist je-
doch Aufgabe der Fachdozierenden, diese sinnvoll auf die Lerninhalte und Lernziele abzugrenzen,
respektive diese Lehrmittel durch eigene Unterlagen zu ergdnzen. Die definierten Lehrmittel bilden
neben den Lernzielen und Lerninhalten je Arbeitsgebiet die Basis moglicher Prifungsfragen fiir das
edupool.ch Diplom.

6.3 Lehrkonzept

Beim Definieren des Lehrkonzepts sind die Schulen frei. Der Unterricht soll praxisnah und stufenge-
recht erfolgen. Lernerfolgskontrollen sollten regelmassig durchgefiihrt werden. Die Arbeitsgebiete
Verkauf und Marketingkommunikation sollten nach den Arbeitsgebieten Projekt- und Selbstmanage-
ment sowie Marketing vermittelt werden, da diese Kenntnisse fiir ein ganzheitliches Verstandnis vo-
rausgesetzt werden.

6.4 Rolle der Dozierenden

Es sind Fachleute mit einem guten Mass an didaktischen und methodischen Fahigkeiten. Sie konnen
mit unterschiedlichen Gruppen und unterschiedlichen Ausbildungsniveaus sehr gut umgehen. Sie
kennen die Praxisarbeit in ihrem jeweiligen Fachgebiet.
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7 Formale Rahmenbedingungen

Die Prifungen werden an den vorgegebenen Daten in den Kompetenzzentren (Prifungszentren) von
edupool.ch durchgefiihrt und korrigiert. Die Prifungsdaten sind auf der edupool.ch Webseite ersicht-
lich. Die Prifungsanmeldung erfolgt ebenfalls Giber die Webseite (siehe www.edupool.ch, Rubrik
«Prifungsdaten / Anmeldung»).

Alle Richtlinien sind in den Prifungsbestimmungen, bestehend aus Prifungsordnung, Hilfsmittelliste
und den mitgeltenden Bestimmungen, verankert und verbindlich. Die Prifungsgeblihren werden di-
rekt von edupool.ch erhoben. Samtliche Informationen sind auf der Webseite www.edupool.ch in
der Rubrik «Prifungsbestimmungen» ersichtlich.

Ab November 2024 werden die Prifungen online (bring your own device) am eigenen Laptop der
Kandidat:innen durchgefiihrt (siehe «Merkblatt BYOD» auf www.edupool.ch - Rubrik «Prifungsbe-
stimmungeny).

Beschrieb Bildungsgang Oktober 2023 / V4.3 17/17


http://www.edupool.ch/
http://www.edupool.ch/
https://edupool.sharepoint.com/sites/ORGPMGBGDOK/Freigegebene%20Dokumente/02_MV/BGB/in_Bearb/www.edupool.ch

