kv business school
zurich

mein bildungspartner.

Mit eidg. Diplom (Titel europaisch: EQF-Referenzniveau 6 / EM C-Zertifikat Sales Director)

Verkaufdeiter:in

AlsVerkaufdeiter:in sind Sie verantwortlich firr verschiedene absatzorientierte Funktionen. Im Zentrum
Ihrer Aufgaben stehen Konzipierung, Planung und Fiihrung der Verkaufs- und V ertriebsorgani sationen.
Fir die Umsetzung der gewéhlten Strategie steuern und koordinieren Sie die ausfiihrenden Bereiche
(Aussendienst/Innendienst/L ogistik). Die Ausbildung eidg. dipl. Verkaufdeiter / Verkaufdeiterin gibt
Ihnen das nétige Rustzeug.

Kurzbeschrieb Der Lehrgang wird neu wie folgt durchgefiihrt: 35% Online / 35% Online oder Prasenz (Hybrid) / 30%
Prasenz. Sie wahlen ob Sie den Unterricht mit max. 70% Online Anteil oder lieber mit max. 65% vor Ort
besuchen méchten.

Der Lehrgang wird in enger Zusammenarbeit mit der KV Luzern Berufsakademie und dem Zentrum
Bildung, Baden durchgefuhrt. Ihr Vorteil: Sie werden von einem sehr gut vernetzten, kompetenten
Dozierenden- und Expertenteam geschult und auf die eidg. Diplompriifung vorbereitet.

An den/die Verkaufsleiter:in werden von der Wirtschaft hohe Anspriiche gestellt. Von ihm/ihr wird
erwartet, dass er/sie aufgrund der Unternehmensziele eine Verkaufskonzeption erarbeiten und realisieren
kann. Verkaufsleiter:innen miissen in der Lage sein, eine Verkaufsabteilung in allen Belangen, sowohl
im Innen- wie im Aussendienst mit Erfolg zu fuhren und dabei im Verh&tnis zum Aufwand ein
Hochstmass an Wirkung zu erzielen. Dazu benétigen sie eine gute Allgemeinbildung, praktisches und
theoretisches Fachwissen, Flexibilitat und Verhandlungsfahigkeit, aber auch Belastbarkeit, menschliche
Reife sowie Kontaktfahigkeit zu Menschen unterschiedlicher Mentalitét.

Vertiefungsrichtung Ver kaufsmanagement

Die Verkaufdeiter:innen mit Vertiefung V erkaufsmanagement entwickeln Vertriebsstrategien, planen
und verantworten die operativen V erkaufsaktivitéten und kontrollieren die Erfolge. Sie organisieren und
fihren die Verkaufsabteilung.

Zielgruppen o Quadlifizierte Kaderkré&fte, die Uber grindliche Kenntnisse im Bereich Verkauf/Marketing und tber
mehrere Jahre Berufspraxis verflgen.




Webcode MDVL

Kompetenzstufe D Experten

Dauer 2 Semester berufsbegleitend (ca. 380 L ektionen)

Lernort Bildungszentrum Sihlpost Zurich, KV Luzern, Zentrum Bildung Baden und Online Unterricht

Preis Betrag

CHF

Kurskosten (inkl. interne schriftl. & mindl. Probeprifungen / ohne 14'460.—
Intensivpriifungstrainings)
Meinelernbox ( ) 900.—
Gesamtpreis 15'360.—
Bundesbeitrag* —7'680.—
Effektive Kurskosten abziiglich Bundesbeitrag 7'680.—

Preisinfo Die externen Priifungsgebuhren sind auf der Webseite des Priifungstrégers publiziert.

Intensiv-Pr ifungstrainingsfur die schriftlichen und mundlichen eidg. Prifungen (total 32 Lektionen)
sind nicht im Preis enthalten. Kosten CHF 1'200-, davon werden 50% vom Bund subventioniert, d.h.
Ihr Nettopreis betrégt CHF 600.- Die Verpflegungs- und Ubernachtungskosten sind von jedem
Teilnehmenden selbst zu begleichen. (Details siehe Rubrik "Alles zum Unterricht")



https://www.kv-business-school.ch/meinelernbox
https://suxxess.org/

Themen

Der Lehrgang beinhaltet ca. 380 L ektionen (35% Online / 35% Online oder Présenz (Hybrid) / 30%
Présenz)
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Ausbildungskonzept Eidg. Dipl. Marketing- und Verkaufsleiter

Lehrgangsstart Vorbereitung schriftliche Priifung Vorbereitung miindlich Priifung
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Prisent Online und Hybrid | Prasent | Online, Hybrid und Prisent | Prisent |
Monat Monat Monat Monat Monat Monat Monat
Oktober Oktober bis Juli Juli August Juli bis September September Oktober
Unterrichtsort [ i Unterrichtszeiten z ingung fiir die Eidg. Priifung
Online Teams, Dienstag 17:45 Uhr bis 21:00 Uhr Wit Eidg. FA MFL oder VFL
Hybrid Donnerstag (der TN wahit frei Prasent- oder Onlineunterricht) 17:45 Uhr bis 21:00 Uhr Min. 3 Jahre Praxis in leitender und/oder objekiverantwortlicher Funktion
Online Teams Samstag 08:00 Uhr bis 11:30 Uhr Ohne Eidg. FAMFL oder VFL
Préasent vor Ort Samstag (3-3 x im Monat in ZH oder LU) 09:00 Uhr bis 13:35 Uhr Min.6 Jahre Praxis, davon 3 Jahre in leitender und/oder objekt-
verantwortiicher Funktion
Unterrichtsform Anzahl Lektionen
355 Oniine / 35% Hybrid / 30% Prasent ca 380

(Hybrid = Freie Wahl, Unterricht Im Schulzimmer und Online)

Intensiv-Pr ifungstraining fir die schriftlichen und mundlichen eidg. Prifungen(siehe A & B in
Grafik)

Das Prifungstraining fur die schriftlichen und mindlichen Prifungen besteht aus jeweils einem
Wochenende, Samstag und Sonntag, mit je 16 Lektionen. Diese beiden Priifungstrainings mit total 32
L ektionen werden separat mit einem Preisvon CHF 1'200.- verrechnet. Auch diese Kosten werden
subventioniert, d.h. Ihr Nettopreis betragt CHF 600.- Die Anmeldung erfolgt vor dem Start zum 1.
Semester.

Das Intensiv-Prufungstraining schriftlich und mindlich findet in Schulungsraumlichkeiten oder Extern
im Seminarhotel statt.

Die Verpflegungs- und Ubernachtungskosten sind von jedem Teilnehmer und jeder Teilnehmerin selbst
zu begleichen. Diese Kosten werden vom Bund nicht subventioniert.

Weiter e detaillierte | nformationen finden Sie hier:
[ ]
[ ]

Methodik

Wir erganzen die Stérken des Prasenzunterrichts mit digitalen L ernfor men. So erméglichen wir lhnen
eine grosse L er nflexibiliét.

Der Lehrgang wird 35% Online, 35% Online oder Prasenz (Hybrid) und 30% Présenz durchgefiihrt

o Sie bringen fur diesen Lehrgang Ihr eigenes Notebook mit, das ein wichtiges Werkzeug sowohl im
Prasenz- wie auch im erganzenden Onlineunterricht ist. (BY OD: Bring Y our Own Device)

e Sie nutzen fur beide Unterrichtsformen dieL ernplattform der KV Luzern Berufsakademie.

o 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-Books auch jederzeit auf Ihre Lehrmittel zugreifen.

e Sieerhaten wahrend I hrer Weiterbildung kostenlos die Micr osoft 365-Anwendungen.

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



https://tocco-nice-sme.objects.rma.cloudscale.ch/faed880d1ab7dcf0539799bd6b08960beb746f783bafe49c59c4daf12915162b?response-cache-control=private; max-age=900&response-content-disposition=inline; filename*=UTF-8''VL_Pr%C3%BCfungsordnung_DE&X-Amz-Algorithm=AWS4-HMAC-SHA256&X-Amz-Date=20220625T080227Z&X-Amz-SignedHeaders=host&X-Amz-Expires=900&X-Amz-Credential=BKBYD02GCVK9SHW5QMKM/20220625/us-east-1/s3/aws4_request&X-Amz-Signature=d62ca6e5c6ef7c0bd342a19f94e1e26eccca266f80f718c19e3dfe996505b0b5
https://tocco-nice-sme.objects.rma.cloudscale.ch/faed880d1ab7dcf0539799bd6b08960beb746f783bafe49c59c4daf12915162b?response-cache-control=private; max-age=900&response-content-disposition=inline; filename*=UTF-8''VL_Pr%C3%BCfungsordnung_DE&X-Amz-Algorithm=AWS4-HMAC-SHA256&X-Amz-Date=20220625T080227Z&X-Amz-SignedHeaders=host&X-Amz-Expires=900&X-Amz-Credential=BKBYD02GCVK9SHW5QMKM/20220625/us-east-1/s3/aws4_request&X-Amz-Signature=d62ca6e5c6ef7c0bd342a19f94e1e26eccca266f80f718c19e3dfe996505b0b5
https://tocco-nice-sme.objects.rma.cloudscale.ch/9f47a6ce87991d2d016ea4fe100adf5852967748c9f5388d9f790dc3b04454c4?response-cache-control=private; max-age=900&response-content-disposition=inline; filename*=UTF-8''VL_%C3%84nderung%20PO&X-Amz-Algorithm=AWS4-HMAC-SHA256&X-Amz-Date=20220625T080258Z&X-Amz-SignedHeaders=host&X-Amz-Expires=900&X-Amz-Credential=BKBYD02GCVK9SHW5QMKM/20220625/us-east-1/s3/aws4_request&X-Amz-Signature=afa67db907104a5de18614a541c889a91547bca519d7f8c92d505d55bdfe6049
https://tocco-nice-sme.objects.rma.cloudscale.ch/ef5bdcbd6174317d235fc4d2b0b8ee732981081b9f09996c811068699055a571?response-cache-control=private; max-age=900&response-content-disposition=inline; filename*=UTF-8''VL_Wegleitung_DE.pdf&X-Amz-Algorithm=AWS4-HMAC-SHA256&X-Amz-Date=20220625T080411Z&X-Amz-SignedHeaders=host&X-Amz-Expires=900&X-Amz-Credential=BKBYD02GCVK9SHW5QMKM/20220625/us-east-1/s3/aws4_request&X-Amz-Signature=b28877d5e396a84b60e02db49b55c9408f0c97c3ffcbf2df87cad9176b2b12d3
https://tocco-nice-sme.objects.rma.cloudscale.ch/ef5bdcbd6174317d235fc4d2b0b8ee732981081b9f09996c811068699055a571?response-cache-control=private; max-age=900&response-content-disposition=inline; filename*=UTF-8''VL_Wegleitung_DE.pdf&X-Amz-Algorithm=AWS4-HMAC-SHA256&X-Amz-Date=20220625T080411Z&X-Amz-SignedHeaders=host&X-Amz-Expires=900&X-Amz-Credential=BKBYD02GCVK9SHW5QMKM/20220625/us-east-1/s3/aws4_request&X-Amz-Signature=b28877d5e396a84b60e02db49b55c9408f0c97c3ffcbf2df87cad9176b2b12d3

Bildungsziele

In 3 Stufen zum Marketing-, Verkaufsleiter oder Key Account Manager mit eidg. Diplom

Zentral durchgefihrte Prifungsseminare der KV Schulen (inkl. Prifungsbesprechung)
o 3 schriftliche Prifungsseminare
o 1 mindliches Prifungsseminar

Zusétzlich div. Tests und Prufungen wéhrend dem Lehrgang.

Stimmen zum
Bildungsgang

o «Einmal mehr vielen Dank fir deine motivierenden Worte. Es war mir ein VVergniigen, von Dir und
deinem Team unterrichtet zu werden.» (?B. Berisha)

o «lchwollte mich bei dir und dem ganzen Team flr Euren Einsatz bedanken. Ich konnte extrem
profitieren und 80 % vom gelernten kann ich taglich einsetzen.» (?P. Wolf)

Voraussetzungen

o Eidg. Fahigkeitszeugnis einer mindestens 3-jahrigen Lehre, Diplom einer Handel smittel schule oder
Fachmittelschule, Matura und 6 Jahre Verkaufs-/ Marketingpraxis, davon 3 Jahrein leitender
Funktion oder mit Fachverantwortung (z.B. Objekt- oder Budget-V erantwortung 0.4.)

ODER

o Eidg. Fachausweis (z.B. Verkaufsfachleute oder Technische Kaufleute mit eidg. FA) / Eidg. Diplom /
HF / FH und mind. 3 Jahre Praxisin leitender Verkaufsfunktion oder mit Objekt- oder
Fachverantwortung

Weitere detaillierte Informationen finden Sie hier:

Verkaufsleiter:in mit eidg.
Diplom

CH Durchschnitt

Erfolgsquoten an den eidg. Priifungen
- RS

Priafungstrager

M
Die folgenden Organisationen bilden die Trégerschaft:



https://suxxess.org/Studierende/Verkaufsleiter
https://suxxess.org/Studierende/Verkaufsleiter
http://www.swissmarketing.ch/
http://www.kfmv.ch/

Anmeldung zu den Varianten dieses Bildungsgangs

Dienstag und Donner stag, 17.45 - 21.00 Uhr und Samstag, 09.00 - 14.30 Uhr
Erster Kurstag 18.10.2025

Letzter Kurstag 26.09.2026

Dienstag 17.45 - 21.00 Uhr Onlineunterricht

Donnerstag 17.45 - 21.00 Uhr Online- oder Prasenzunterricht (Hybrid in Luzern, Zirich oder Baden)
ca. 2-3 mal im Monat am Samstag 09.00 - 14.30 Uhr Présenzunterricht

Erfahrung und Wissen kombiniert!

luzern

ﬁ'h""-x.
L uc Schleiniger

Lernen Sie diesen Bildungsgang kennen


https://www.kvlu.ch/berufsakademie/marketing-verkauf-kommunikation

Nachste | nfoanlasse

Fur Details auf Datum klicken.

e Monday, 25. August 2025, 17:30, online

e Monday, 25. August 2025, 18:30, Sihlpost

¢ Monday, 08. September 2025, 17:30, online
e Monday, 08. September 2025, 18:30, Sihlpost
e Monday, 22. September 2025, 17:30, online
e Monday, 22. September 2025, 18:30, Sihlpost
¢ Monday, 03. November 2025, 17:30, online
e Monday, 03. November 2025, 18:30, Sihlpost

KV Business School Zirich
Bildungszentrum Sihlpost
Sihlpostgasse 2

Postfach

CH-8031 Zirich

T +41 44 974 30 00


https://www.kv-business-school.ch/en/node/2566
https://www.kv-business-school.ch/en/node/2106
https://www.kv-business-school.ch/en/node/2671
https://www.kv-business-school.ch/en/node/2673
https://www.kv-business-school.ch/en/node/2670
https://www.kv-business-school.ch/en/node/2675
https://www.kv-business-school.ch/en/node/2672
https://www.kv-business-school.ch/en/node/2674

