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In St.Gallen hat man gelernt, sich durchzusetzen, kon-
kurrenzfahig zu sein — zu bleiben und Qualitat zu bieten

Finanzplatz Zirich — Chemische Industrie Basel — ville inter-
nationale de Genéve — Bildungsstadt St.Gallen. Letzteres
keine leere Worthilse - sondern Uber tausendjahrige Tradi-
tion!

Im Mittelalter galt Sankt Gallen als ein kulturelles Zentrum
des Abendlandes nérdlich der Alpen. Die Klosterschule
hatte Strahlkraft. Die adlige Elite liess ihren Nachwuchs hier
schulen.

Die Industrialisierung machte aus der Stadt ein Zentrum der
Textilindustrie im Kontakt mit der ganzen Welt. Die einseitige
Ausrichtung auf eine Branche flhrte aber in die Katastrophe.

Daraus hat man in St.Gallen Lehren gezogen. Es ist gelun-
gen, die Wirtschaft zu diversifizieren. KMUs pragen heute
das Bild. Zahlreiche Dienstleistungsunternehmen haben sich
angesiedelt.

Zu Recht geniesst St.Gallen ein hohes Ansehen als Bil-
dungsstandort. Die Universitat ist unbestrittenes Flaggschiff.
Fachhochschule und die Hohere Fachschule fur Wirtschaft
der Akademie erganzen dieses Bildungsangebot.

Was bleibt, ist die Verpflichtung zu Qualitat und Innovation
im Wissen um die Fluchtigkeit des Erfolgs. Die Akademie
St.Gallen hat gelernt, konkurrenzfahig zu sein — zu bleiben
und Qualitat zu bieten.
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Wer Leistungsbereitschaft mitbringt, darf eine
schone Bildungsrendite erwarten

Ein qualifizierter Abschluss im Bereich Marketing und Ver-
kauf ist die Eintrittskarte in nahezu jede Branche. Dies ist
mit ein Grund, dass die Lehrgange in diesen Fachgebieten
zu den beliebtesten Weiterbildungen zahlen.

Werbung, Public Relations, Eventmanagement, Unter-
nehmenskommunikation, Verkauf oder Produktmanage-
ment — in all diesen Bereichen sind Fachleute gesuchte
Mitarbeitende. In kleineren Unternehmen sind die Diszipli-
nen oftmals mit einer einzigen Person besetzt. In grosseren
Unternehmen hingegen arbeiten Marketingspezialisten aus
den verschiedenen Kompetenzfeldern vernetzt miteinander.

Offenheit gegentber Menschen, Empathie und Service-
orientierung zeichnen den Beruf des heutigen Verkaufspro-
fis aus. Im Mittelpunkt steht das Talent des Verkaufens.
Dazu sind besondere Eigenschaften gefragt: ein Faible fur
die Produkte und Dienstleistungen, Kommunikationsge-
schick in der Kundenberatung und Sicherheit in der Ange-
botserstellung. Wer Uber diese Fahigkeiten verfugt und dem
Beruf mit Leidenschaft nachgeht, kann sich Uber grosse
Gestaltungsmaoglichkeiten freuen. Nicht nur im finanziellen
Bereich, vielmehr auch in der Auswahl der Tatigkeitsfelder.

Mit der qualifizierten Weiterbildung an der Akademie
St.Gallen verschaffen Sie sich erhebliche Vorteile fur Ihre
berufliche Tatigkeit.
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Interview: ISABEL PEDERSEN

Von der Sachbearbeiterin zur Marketingfachfrau
eines Lebensmittelriesen

Isabel Pedersens Weg gleicht einer Bilderbuchkarriere. Die 26-Jahrige hat geschafft, wovon viele
trdumen. Von der Sachbearbeiterin eines Weinimporteurs hinein in eine verantwortungsvolle Po-
sition der Marketingabteilung des Lebensmittelriesens ALDI SUISSE. Ein grosser Erfolg, den sie
nicht zuletzt der Weiterbildung zur «Marketingfachfrau mit eidg. Fachausweis» an der Akademie
St.Gallen verdankt.

Frau Pedersen, wie kbnnen wir uns lhre
Tatigkeit vorstellen?

Bei ALDI SUISSE bin ich hauptséachlich fur
die wdchentliche Werbebroschure «ALDI-
Woche» verantwortlich. Im Wechsel mit
einer Arbeitskollegin mache ich jede zweite
Ausgabe. Ich bin Schnittstelle zwischen
den verschiedenen externen Partnern wie
Agenturen oder Druckereien, organisiere
Fotoshootings und bin fur alle Bereiche, in
denen es mal «brennt» die Hauptansprech-
person. Hinzu kommt, dass ich auch fur
die individuelle Werbung zustandig bin. Je
nach Region, Filiale oder Sprache bewer-
ben wir unterschiedliche Produkte. Zudem
betreue ich weitere Projekte aus dem Print-
bereich, beispielsweise Anzeigen, Plakate
und Broschuren.

Das klingt nach einer herausfordernden
Tatigkeit. Sind Sie in lhrem Traumberuf
angekommen?
Ja, die Arbeit ist herausfordernd und genau
das macht mir sehr viel Spass. Es war mein
erklartes Ziel, nach der Marketingausbil-
dung an der Akademie, in den Marketing-
bereich zu wechseln. Jetzt ist es die per-
fekte Position fur mich — gerade bei einem
so tollen Arbeitgeber wie ALDI SUISSE.
,k Es ist schon sehr besonders — und macht
mich auch ein wenig stolz —, dass ich mein
erlerntes Wissen nun so passgenau in die
Isabel Pedersen  t15jiche Arbeit umsetzen kann. Ich wiirde
Marketingfachfrau mit eidg. Fachauswels  aber mit 26 Jahren nicht sagen, dass ich
Marketingabteillung ALDI SUISSE  bereits das Ende der beruflichen Karriere
erreicht habe.
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Was macht den Arbeitgeber ALDI SUISSE
fur Sie so besonders? Wie ist es, in die-
sem europaweit bekannten Unternehmen
tatig zu sein?

ALDI SUISSE als Arbeitgeber ist modern

und fortschrittlich. Auch das Image von ALDI
SUISSE hat sich in den letzten Jahren positiv
verandert. Das sehr gute Gehaltssystem

und viele Mdglichkeiten zu Weiterbildungen
machen ALDI SUISSE fUr mich zu einem
sehr guten und interessanten Arbeitgeber.
Ich arbeite gerne im Team und schétze den
kollegialen Umgang miteinander.

Als Marketingassistentin bringen Sie die
Menschen dazu, ihren Kihlschrank mit
ALDI-Produkten zu fiillen. Sie selbst
scheinen am liebsten Weiterbildungen

zu konsumieren. Ist es richtig, dass Sie
erneut die Schulbank driicken?

Ja, das ist richtig. Bei meiner Ausbildung zur
«Marketingfachfrau mit eidg. Fachausweis»
habe ich wohl Feuer gefangen. Ich habe
mich fUr die Hohere Fachschule fur Wirt-
schaft mit Vertiefung «General Management»
der Akademie St.Gallen entschieden. Um
beides, also Beruf und Weiterbildung, gut zu
schaffen, arbeite ich wahrend der Weiterbil-
dung mit einem Pensum von 90 Prozent.

Wie haben Sie fiir sich die Akademie
St.Gallen entdeckt?

Nachdem einige Freunde so begeistert
von ihrer Weiterbildung in der Akademie
St.Gallen erzahlt haben, war es flr mich
naheliegend, die Akademie anzuschauen.
Und wie man sieht, habe ich mich dafur
entschieden, jetzt bereits zum zweiten Mal.
Dank der Weiterbildung konnte ich mich
beruflich so umfassend weiterentwickeln.

Konnten Sie auch etwas fiir sich persén-
lich mitnehmen?

Ja, auf jeden Fall. Ich fand es spannend,
neue Seiten an mir zu entdecken. Und

ich bin stolz darauf, alles unter einen Hut
gebracht zu haben. Die vielen Gruppenar-
beiten, dann die Hausarbeiten und nebenbei

Interview: ISABEL PEDERSEN

noch 100 Prozent arbeiten — das war nicht
immer leicht und hat viel Disziplin erfordert.
Aber mit Ehrgeiz und Ausdauer ist das zu
schaffen. Von beidem habe ich reichlich.

Ich wollte schliesslich nicht nur bestehen,
sondern mit einem hervorragenden Resultat
abschliessen.

Was raten Sie Interessenten, die Gberle-
gen, diese Weiterbildung zu absolvieren?
Ich kann die Weiterbildung an der Akademie
nur empfehlen. Die Inhalte sind interessant
und die Aufgaben sehr praxisorientiert. Auch
jetzt, mit einigem Abstand zum Unterricht,
fallt mir immer wieder auf, wie gut umsetzbar
das Gelernte in den beruflichen Alltag ist.
Wichtig ist, eine gesunde Portion Motivation,
Selbstdisziplin und ausreichend Zeit flir die
Weiterbildung mitzubringen. Dann lohnt es
sich auf jeden Fall.

Wie sind denn lhre weiteren Plane?

Seit einigen Monaten stecke ich nun inmitten
meiner nachsten Weiterbildung an der Hohe-
ren Fachschule flr Wirtschaft. Ein betriebs-
wirtschaftlicher Hintergrund ist fur meine
berufliche Zukunft sicherlich ein grosser Vor-
teil —ich bin offen fur den nachsten Schritt,
lege mich aber heute noch nicht fest. Lange
Planungen waren noch nie so mein Weg, ich
bleibe lieber etwas flexibel und spontan in
meinen Entscheidungen.

Gibt es einen Grund, warum Sie erneut
eine berufsbegleitende Weiterbildung an
der Akademie besuchen?

Mir ist meine Unabhéngigkeit sehr wichtig
und ich will auch weiterhin meine laufenden
Ausgaben selber bestreiten. Das gibt mir
Freiheit. Ein Vollzeitstudium bindet sehr viel
Zeit und eine Nebenbeschaftigung ist oftmals
kaum machbar. Ein wenig schreckt mich auch
ab, dass ein Studium doch recht theoretisch
angelegt ist. Mich hat schon bei der ersten
Weiterbildung die hohe Praxisorientierung
Uberzeugt — die berufsbegleitende Weiterbil-
dung an der Akademie St.Gallen ist fir mich
eindeutig die beste Losung.
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Die Bildungslandschaft im Bereich

Marketing und Verkauf

Public Relations

Marketing Verkauf / Vertrieb Kommunikation
Werbung
Hohere . P : Kommunika-
Fachpriifungen Marketingleiter/in Verkaufsleiter/in tionsleiter/in
Dipl. Marketing-
manager/in HF
Spezialisierung Spezialisierung
Marketing Hohere Fachschule fr Verkauf Spezialisierun
Marketing (HFM) pezialisierung
Kommunikation
Marketing u. Verkauf ge- ez Marketing u. Verkauf ge-
meinsame Prifungsfacher betriebswirtschaftli’che meinsame Priifungsfacher
Weiterbildung mit Fokus
Berufspriifungen Marketing- Marketing. Verkaufs- Kommunikations-
fachleute fachleute planer/in

Spezialisierung
Marketing

Spezialisierung Spezialisierung
Verkauf Kommunikation

Diese Fachrichtungen werden nur in Zlirich angeboten.

PR

PR-Berater/in

Spezialisierung
PR

PR Fachleute

Spezialisierung
PR

separate Zulassungsbedingungen flr die vier Sparten, jedoch keine Zulassungspriifung (Markom ist keine Bedingung mehr)

Stufe Assistenz

Die Hohere Berufsbildung in der Schweiz
kennt drei Ausbildungsebenen:

Die erste Ebene umfasst die Sachbearbei-
ter- und Assistenzstufe. Diese Lehrgange
werden an der Akademie St.Gallen mit
einem gesamtschweizerisch anerkannten
edupool.ch Abschluss abgeschlossen (vgl.
auch die Seiten 8 - 10). Hierfur gibt es kei-
ne Zulassungsbeschrankungen.

Die zweite Ebene umfasst die Berufs-
prufungen, die zu einem eidgendssischen
Fachausweis flihren. Im Mittelpunkt steht
die Ausbildung von Fachspezialisten/innen.
Zur Zulassung werden einige Jahre Beruf-
spraxis in dem entsprechenden Fachbe-
reich vorausgesetzt.

Die dritte Ebene beinhaltet die Hoheren
Fachprifungen. Sie fUhren zu einem eid-
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Sachbearbeiter/in Marketing und Verkauf edupool.ch / Vorbereitungskurs

gendssischen Diplom und befassen sich
neben der fachlichen Vertiefung vor allem
mit strategischen Themen und Fuhrungs-
aufgaben. Zugelassen wird, wer neben
einer bestimmten einschlagigen Berufspra-
xis auch eine Fuhrungsfunktion bzw. eine
Kaderposition ausubt.

Als Trager/in des schweizweit anerkannten
Diploms Sachbearbeiter/in Marketing
und Verkauf edupool.ch sind Sie in der
Wirtschaft als praxisorientierte und um-
setzungsstarke Mitarbeitende gefragt. Der
Bildungsgang vermittelt Ihnen fundiertes
Grundlagenwissen in den Bereichen Marke-
ting, Verkauf, Kommunikation und Projekt-
management.

Dank dem hohen Praxisbezug kénnen Sie
das Gelernte zielgerichtet anwenden und



Leandra Mazenauer

Marketing- und Verkaufsprojekte kompetent
begleiten. In den Marketingfachern erarbei-
ten Sie sich Grundlagen fur einen allfalligen
spéateren Ubertritt in die Priifungsvorberei-
tungslehrgange fur Marketing- oder Ver-
kaufsfachleute FA.

Als Marketingfachmann/frau sind Sie
Fachperson fur Marketingkonzepte, inte-
grierte Kommunikation, Verkauf, Distribu-
tion, Marktforschung, Rechnungswesen
und Controlling.

Sie konzipieren und realisieren auf Basis defi-
nierter Ziele ein professionelles Marketing und
gewahrleisten die Vernetzung auf instrumen-
taler Ebene. Sie sind in der Lage, Fachleute
zu beauftragen und zu fuhren. Insbesonde-
re sind Sie fahig, das Zusammenspiel der
Marketinginstrumente zu erfassen und die
Bedingungen eines Marketingkonzeptes fur

die einzelnen Absatzbereiche festzulegen
und zu koordinieren.

Als Verkaufsfachleute mit eidg. Fachaus-
weis sind Sie fahig, alle Aufgaben im Be-
reich des Verkaufs im Innen- und Aussen-
dienst oder im Key Account Management
selbstandig zu Ubernehmen.

Sie gestalten auf Basis definierter quantita-
tiver und qualitativer Ziele den personlichen
Verkauf professionell und Ubernehmen die
Verantwortung fur das Erreichen dieser
Ziele in lhrem Verkaufsgebiet.

Aufgrund ihrer umfassenden betriebs- und
volkswirtschaftlichen Kenntnisse sind Ver-
kaufsfachleute in der Lage, ihr Umfeld rich-
tig einzuschatzen. Daraus abgeleitet erar-
beiten sie fur ihre Kunden als auch fUr das
eigene Unternehmen optimale Lésungen.
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Sachbearbeiter/in Marketing und Verkauf edupool.ch

Der Lehrgang konzentriert sich auf Grundlagenwissen in den Bereichen Marketing, Verkauf,
Kommunikation und Projektmanagement. Sie lernen, Marketinginstrumente in der Praxis anzu-
wenden und verstehen den Aufbau einer modernen Marketingkommunikation. Den Verkaufs-

prozess kdnnen Sie unterstitzen und optimieren.

Der Lehrgang eignet sich als Einstieg in die Marketing- und Verkaufwelt. Zudem stellt er eine
solide Basis fiir den Ubertritt in die Prifungsvorbereitungslehrgange fir Marketing- oder Ver-
kaufsfachleute mit eidgendssischem Fachausweis dar.

Ausbildungsziel

Der Lehrgang Sachbearbeiter/in Marketing und
Verkauf edupool.ch bietet mit der Vermittiung
von wichtigem Grundlagenwissen einen opti-
malen Einstieg in die Fachbereiche Marketing
und Verkauf. Dabei stehen die Umsetzung in
der Praxis und die Handlungskompetenz im
Vordergrund.

Nach dem Abschluss sind Sie in der Lage, in
einem kleineren KMU oder einem Gewerbebe-
trieb ein strukturiertes Marketingmanagement
aufzubauen und umzusetzen. Dem Verkauf
geben Sie neue Impulse und Strukturen. Me-
thoden und Instrumente in der Marketing- und
Verkaufspraxis wenden Sie zielorientiert und
stilsicher an.

Zudem schafft der Lehrgang eine solide Grund-
lage fur eine weiterfuhrende Ausbildung in den
Bereichen Marketing und Verkauf auf Stufe der
eidgendssischen Fachausweise.

8 | ST.GALLEN

Zielgruppe

Die Zielgruppe ist breit, da der Lehrgang
weder Zulassungsbeschrankungen kennt
noch Vorwissen im Bereich Marketing- und
Verkauf voraussetzt:

e Mitarbeitende mit Aufgaben in Marketing,
Werbung, im Kundenservice oder Verkauf
(Innen- oder Aussendienst),

e Mitarbeitende im Detailhandel, die ihre
Kernkompetenzen erweitern wollen oder
ein neues Betéatigungsfeld im Marketing
und Verkauf anstreben,

e Assistent/innen von Geschéfts-, Marketing-
oder Verkaufsleiter/innen, Key-Account-
oder Product-Manager/innen,

e Absolvent/innen einer Berufslehre, die eine
Qualifikation fur den Einstieg in dieses Be-
rufsfeld suchen,

¢ Einsteigende, Umsteigende, Wiedereinstei-
gende in diesem Berufsfeld,

¢ Personen, die sich die fachlichen Grundla-
gen fir den Ubertritt in den Priifungsvorbe-
reitungslehrgang fUr Marketing- und Ver-
kaufsfachleute mit eidgendssischem Fach-
ausweis aneignen wollen.

In diesen Be-

reichen kann

lhre berufliche

Zukunft liegen:

— Assistent/in
Marketing-
oder Verkaufs-
leitung

— Junior Key-
Account- oder
Junior Produkt-
manager/in

— Marketingassi-
stent/in in
Kommunika-
tionsagenturen

— Marketingver
antwortliche/r
in einem Ge-
werbebetrieb
und kleinerem
KMU

— Marketingver-
antwortliche/r
in Verbanden
und Gastro-
nomie

— Verkaufsinnen-
oder Verkaufs-
aussendienst



Inhalt
Die im Lehrgang vermittelten Kompetenzen wer-

den in folgende Lernfelder unterteilt:

Lernfelder Lekt.
Marketinggrundlagen 36
Produkt- und Preisgestaltung
20

(Kostenrechnung)
Marketing- und Unternenmens-

S 40
kommunikation
Verkauf und Distribution 28
Projekt- und Selbstmanagement 28
Simulationsprifungen, Prifungsbe- 16
sprechung
Total Lektionen a 45 Minuten 168

Dauer

1 Semester

bei 2 Unterrichtsbldcken a 4 Lektionen pro
Woche

Kursbeginn
Oktober / April

Zeitvarianten

Montag und Mittwoch
oder

Dienstag und Donnerstag

18.00 - 21.15 Uhr

18.00 -21.15 Uhr

Vereinzelte Samstagvormittage flr die Kompen-
sation von Feiertagen mdoglich.

Abschluss/Titel

Die erfolgreichen Absolventinnen und Absol-
venten erhalten den schweizweit anerkannten
und vom Kaufmannischen Verband Schweiz
mitgetragenen Abschluss:

Sachbearbeiter/in Marketing und
Verkauf edupool.ch

Absolventen/innen, welche die edupool.ch
Prifung nicht absolvieren bzw. nicht bestehen,
erhalten eine Lehrgangsbestatigung der Aka-
demie St.Gallen.

Kosten
CHF 4’100.- inkl. Lehrmittel und interne
Prifung. Ratenzahlungen sind méglich.

Die Gebuhren fur die zentrale edupool.ch
PrUfung in Zug betragen CHF 700.- (Stand
2024) und sind bei Prifungsanmeldung direkt
der Prifungstragerschaft zu bezahlen.

Zusatznutzen

Der Lehrgang
Sachbearbeiter/in
Marketing und
Verkauf edupool.ch
bietet eine hervor-
ragende Basis flr
den Ubertritt in
den Lehrgang fur
Marketing- oder
Verkaufsfachleute
FA:

Mit Inrem erworbe-
nen Grundlagen-
wissen kénnen Sie
direkt in das zweite
Semester einstei-
gen. lhr geistiges
und finanzielles
Investment lohnt
sich somit in zwei-
facher Hinsicht.
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Sachbearbeiter/in Marketing und Verkauf edupool.ch

edupool.ch - Pionierin und Marktfuhrerin

Edupool.ch ist das bedeutendste Qualitatslabel
und die wichtigste Prifungsorganisation der
Schweiz im nicht formalen kaufmannischen
Weiterbildungssektor — sprich im Bereich aus-
serhalb der eidgendssischen Abschlisse.

Die Organisation ist Pionierin und Marktflhrerin
bei den Bildungsgangen auf Stufe Sachbear-
beitung und Assistenz. Diese umfassen die
Fachbereiche Marketing und Verkauf, Rech-
nungs- und Personalwesen, Treuhand, Sozial-
versicherung, Immobilienmanagement sowie
eine Handelsschule und das Hohere Wirt-
schaftsdiplom (HWD).

Die Weiterbildungswelt von edupool.ch

Was macht
edupool.ch so
speziell?

. fachlich fokussierte Lehrgénge

. geringe Einstiegshiirden

SB | Diplom Sachbearbeiter edupool.ch

SB Personalwesen edupool.ch

SB Sozialversicherungen edupool.ch
SB Rechnungswesen edupool.ch

SB Treuhand edupool.ch

edupool./ch/‘

Bildung von Wert und Nach

Fur die DurchfUhrung der Bildungsgange und
die Prifungsvorbereitung setzt edupool.ch auf
die langjahrige Erfahrung von rund 50 akkredi-
tierten kaufmannischen Weiterbildungszentren
aus allen Landesteilen — so auch auf die Aka-
demie St.Gallen, die Griindungsmitglied ist und
derzeit das Vizeprasidium inne hat.

Seit der Griindung im Jahr 2001 hat edupool.ch
Uber 20’000 erfolgreichen Absolventinnen und
Absolventen die schweizweit anerkannten und
vom Kaufmannischen Verband mitgetragenen
edupool.ch Diplome verliehen.

HWD | Hoheres Wirtschaftsdiplom
edupool.ch

SB Marketing und Verkauf edupool.ch

. hohe Praxisausrichtung

SB Gesundheitswesen edupool.ch

SB Immobilien-Bewirtschaftung
SB Immobilien-Buchhaltung

. Dozierende aus der Praxis
. zentrale Prifung erhoht Wert
. hoher Bekanntheitsgrad in

der gesamten Schweiz

. KV Schweiz als Mittrager burgt

far Qualitat

10 | AKADEMIE ST.GALLEN
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Ausbildungsinhalte fur den eidg. Fachausweis

Handlungsfelder Stufe Marketing- und
Verkaufsfachleute mit eidg. FA

Das Wissen fur Marketing- und Verkaufsfach-
leute mit eidgendssischem Fachausweis wird
auf der Basis von sogenannten Handlungsfel-
dern vermittelt. Den jeweils 8 Handlungsfeldern
sind klar definierte Kompetenzen zugewiesen,
welche Sie an der Prifung nachweisen mus-
sen.

n HF6 HF7
'5 Konzepte Digitales
w erstellen Marketing
i:' betreuen
(&)
x
2
= HF8
y Kommunikations-
SE instrumente
b= realisieren
HF2 HF3
Analysen Marktleistung
vornehmen realisieren
L
&
gy HF1
I Selbst- und Pro-
OF .
LW jektmanagement
O -
= betreiben
o
o
D 4

Die Zusammensetzung der Handlungsfelder
(HF) orientiert sich an den heute in professio-
nell gefUhrten Unternehmen angewandten
Marketing- bzw. Verkaufsprozessen.

Der Fokus der Ausbildung liegt zweifelsohne in
der starken Vernetzung der Fachbereiche. Das
Prufungssystem stellt markt- und verkaufsorien-
tiertes Handeln in unterschiedlichen Arbeitssitua-
tionen ins Zentrum der Qualifikationsverfahren.

HF6 HF7
Verkaufsaktivita-  Verkaufsprozesse
ten planen und administrativ
Verkaufsprozesse sicherstellen
betreuen

HF8
Verkaufs-
interaktion
umsetzen

HF4 HF5
Kommunikation Distribution
gestalten gestalten
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Welche Kompetenzen werden Ihnen vermittelt”?

HF 1: Selbst- und Projektmanagement
betreiben

Sie arbeiten in Projekten mit und Ubernehmen
in Teilaufgaben auch Leitungsaufgaben. lhre
personliche Arbeitstechnik erlaubt es lhnen,
Prioritaten zu setzen und Ihren Arbeitstag effi-
zient zu strukturieren. Sie delegieren Aufgaben
an Fachstellen, pflegen ein personliches Netz-
werk.

HF 2: Analysen vornehmen

Sie fUhren in Eigenregie, in Zusammenarbeit

mit der Geschéftsleitung oder mit externen
Beratern regelmassig Markt- und Situationsana-
lysen durch. Sie lesen relevante Marktstudien,
nehmen Konkurrenzvergleiche vor und analysie-
ren Umsatz- und Kundendaten. Ausgehend von
der Interpretation Ihrer Daten leiten Sie Mass-
nahmen ab.

HF 3: Markleistung realisieren
Sie prufen die Ideen hinsichtlich der Realisier-
barkeit und des Marktpotenzials. Die Ergebnisse

prasentieren Sie der Geschéaftsleitung oder Ge-
schéaftspartnern. Sie kalkulieren Preisvorschlage
zuhanden lhrer Vorgesetzten, fUhren Preisver-
handlungen mit Kunden und entscheiden Uber
Preisnachlasse soweit lhre Entscheidungskom-
petenzen reichen.

HF 4: Kommunikation gestalten

Sie planen aufgrund der Verkaufszahlen und
Kundenrickmeldungen die relevanten Kom-
munikationsinstrumente. Sie entwerfen gezielte
Kundenbindungsmassnahmen und setzen
diese konsequent um.

HF 5: Distribution gestalten

Sie machen sich Gedanken Uber die Vertriebs-
art und die Vertriebsform sowie Uber die opti-
malen Vertriebskanéle fur Ihre Marktleistung.
Dabei analysieren Sie die Distributionsprozesse
und beherrschen verschiedene Massnahmen
zu deren Optimierung.
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Die Handlungsfelder 6 bis 8 sind je nach
Spezialisierungsrichtung unterschiedlich:

Spezialisierung Marketingfachleute FA

HF 6: Konzepte erstellen

Sie entwickeln ganzheitliche Konzepte, die auf-
zeigen, wie Sie lhre Marketingaktivitdten ausge-
stalten und operativ umsetzen.

HF 7: Digitales Marketing betreuen

Sie planen und realisieren digitale Kampagnen
und wahlen die entsprechenden Kommunika-
tionskanéle aus. Sie wissen, wie Sie Online
Marketing in lhrem Berufsalltag optimal und
zielgruppengerecht umsetzen.

HF 8: Kommunikationsinstrumente
realisieren

Sie legen die Kommunikationsmassnahmen in
lhrem Marketingkonzept fest - unter Berlck-
sichtigung des Ansatzes der integrierten Kom-
munikation. Sie definieren die Zielgruppen, den
Zeitverlauf sowie das Budget und briefen die
Werbeagentur.

Spezialisierung Verkaufsfachleute FA

HF 6: Verkaufsaktivitaten planen und Verkaufs-
prozesse betreuen

Sie selektieren potenzielle Kunden und bereiten die
Kontaktaufnahme vor. Parallel dazu evaluieren Sie
geeignete Verkaufsmassnahmen und stimmen die-
se im Rahmen der Verkaufsplanung aufeinander ab.

HF 7: Verkaufsprozesse administrativ sicher-
stellen

Sie erstellen Soll-Ist-Vergleiche, interpretieren die
Ergebnisse und leiten daraus gezielte Massnahmen
ab. Die administrativen Verkaufsprozesse betreuen
Sie ganzheitlich und pflegen auch alle Aktivitaten
im CRM.

HF 8: Verkaufsinteraktion umsetzen

Sie fuhren Kundengesprache und prasentieren Ihre
Firma sowie deren Leistung in Abstimmung mit den
Kundenbedurfnissen. Angebote erstellen, gezielt
aufbereitete Nutzenargumentarien verfassen sowie
Verkaufsverhandlungen erfolgreich zum Abschluss
filhren, beherrschen Sie gleich gut wie die Uberwa-
chung der Auftragsabwicklung einschliesslich der
Behandlung von Reklamationen.
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Ausbildungskonzept

Die 2 2 Semester fur Marketing- und Verkaufsfachleute FA sind wie folgt gegliedert:

Grundlagen
Marketing- und Verkaufsfachleute

Vertiefung
Marketing- und Verkaufsfachleute

Fach Lektionen Fach Lek;/il?:nen Lek:/i:nen
Marketinggrundlagen 24 Lekt. Marketingkonzept 24 Lekt. 16 Lekt.
Marketing- & Unternehmenskommunikation 24 Lekt. Marketingkommunikation 16 Lekt. 12 Lekt.
Verkauf und Distribution 24 Lekt. Social Media | Online Marketing 8 Lekt. 4 Lekt.
Produkt- und Preisgestaltung (Kostenrechnung) 12 Lekt. Marktforschung | Statistik 28 Lekt. 28 Lekt.
Projekt- und Selbstmanagement 16 Lekt. Finanz- und Rechnungswesen 28 Lekt. 28 Lekt.

Interaktion | Selbstmanagement 8 Lekt. 8 Lekt.
Distribution 20 Lekt. 16 Lekt.
Verkaufsaktivitaten 16 Lekt.
Verkaufstechnik | Verkaufsgesprach 8 Lekt.
Préasentationstechnik 4 Lekt.
Recht 8 Lekt. 8 Lekt.
Semesterpriifung 4 Lekt. 4 Lekt.
Gesamt 100 Lekt. Gesamt 148 Lekt. 148 Lekt.

Januar 2024 - April 2024

Grundlagen - 1. Semester (Y2 Semester)

Das erste Semester und somit der Einstieg in den Lehrgang
Marketing- und Verkaufsfachleute mit eidg. Fachausweis
findet jeweils von Januar bis April statt. In dieser Zeit erlan-
gen Sie Grundlagenwissen, welches Sie in den folgenden
Semestern weiter ausbauen und vernetzen.

Das Grundlagensemester umfasst insgesamt 100 Lektionen
und beinhaltet funf Facher.
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April 2024 - September 2024

Vertiefung - 2. Semester

Im zweiten Semester, welches von April bis September dau-
ert, eignen Sie sich weiteres Grundlagenwissen an. Zudem
werden Sie mit praktischen Aufgaben konfrontiert, welche
den Einstieg in die Simulationspriifungsfélle des folgenden
Semesters erleichtern.

Hinweis:

Personen, die das Diplom Sachbearbeiter/in Marketing
und Verkauf edupool.ch abgeschlossen haben, kénnen
direkt in das Vertiefungssemester einsteigen.



Spezialisierung

Miindliche Priifungsvorbereitung
Marketing- und Verkaufsfachleute

Lektionen Lektionen .
Fach MF VE Fach Lektionen
Marketingkonzept 12 Lekt. 8 Lekt. § Instruktion miindliche Prifungen 4 Lekt.
(]
Marketingkommunikation 8 Lekt. 8 Lekt. ,E Simulationspriifung miindlich 12 Lekt.
=
(-]
Social Media | Online Marketing 4 Lekt. = Lesson’s learnt 4 Lekt.
?:‘_i
Marktforschung | Statistik 16 Lekt. 20 Lekt. :; Individuelles Coaching 1 Lekt.
s
Finanz- und Rechnungswesen 12 Lekt. 12 Lekt. ]
.%
Interaktion | Selbstmanagement 8 Lekt. 8 Lekt. a
Projektmanagement 8 Lekt. 8 Lekt.
Distribution 12 Lekt. 12 Lekt.
Verkaufsaktivitaten 8 Lekt.
Recht 8 Lekt. 8 Lekt.
Simulationspriifung schriftlich 34 Lekt. 34 Lekt.
Priufungsbesprechung 24 Lekt. 24 Lekt.
Gesamt 146 Lekt. 150 Lekt. Gesamt 21 Lekt.

Oktober 2024 - April 2025

Spezialisierung - 3. Semester

In diesem Semester erfolgt die thematische Spezialisierung
und Vernetzung. Im Weiteren werden Sie mit Simulations-
prafungen Schritt fur Schritt auf die schriftliche eidgendssi-
sche Prifung vorbereitet.

Nach diesem Semester treten Sie jeweils im Mérz die
schriftliche eidgendssische Prifung an.

Miindliche Priifungsvorbereitung - 3. Semester

Als letzter Teil Ihrer Weiterbildung und nach Abschluss der
schriftlichen Prifungen werden Sie intensiv auf die funf

miindliche Priifung April 2025

Wochen spéter stattfindende mundliche Prifung vorbereitet.

Das mundliche Prifungstraining umfasst 21 Lektionen.
Das Prufungstraining beinhaltet die Einfuhrung in den PrU-

fungsablauf sowie praktische Verhaltenstipps. Zudem spie-
len Sie die mundlichen Prifungen in zwei Durchgangen und

unter realen Prifungsbedingungen durch. Dabei erhalten Sie

jeweils ein ausfuhrliches Feedback mit Verbesserungsvor-
schlagen und kurz vor der Priifung ein personliches Coa-
ching, um die letzten «Wissensltcken» zu schliessen.
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Marketingfachmann/frau mit eidg. Fachausweis

Marketingfachleute planen Marketingmassnahmen und setzen diese gekonnt um. Sie verstehen Marketingprozesse und
setzen die Marketinginstrumente zielsicher in der Praxis ein. Oftmals arbeiten Sie mit externen Spezialisten zusammen
und Uberwachen Marketingprojekte. Mit dem eidgendssischen Fachausweis sind Sie ein/e ausgewiesene/r Spezialist/in im
Marketing.

Start: Januar In diesen Bereichen kann lhre
Start: April fur Direkeinsteiger berufliche Zukunft liegen:
Zeitvarianten — Marketingleitung
Montag und Mittwoch 18.00 = 21.15 Unhr — Marketingverantwortliche/r in KMU
oder — Leiter/in einer Messeabteilung

— Produktmanager/in

Dienstag und Donnerstag 18.00 — 21.15 Uhr ) o
— Projektmanager/in in

. . . ) Kommunikationsagentur
Vereinzelte Samstagvormittage fur die Kompensation von

Feiertagen moglich.

Dauer
3 Semester

Studiengeld

Sie bezahlen folgende Semesterkosten:

1. Semester CHF 4°100.- oder 4 Teilzahlungen a CHF 1°025.-

2. Semester CHF 5’200.- oder 5 Teilzahlungen a CHF 1‘040.-

3. Semester CHF 5’200.- oder 5 Teilzahlungen a CHF 1°040.-
Der Bund bezahlt Innen nach Prifungsantritt CHF 7°250.- zurUck.

Die eidgendssischen Prifungsgebuhren betragen CHF 2’500.— (Stand 2023). Sie sind der
Prifungstragerschaft direkt zu bezahlen.
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Verkaufsfachmann/frau mit eidg. Fachausweis

Als Verkaufsfachleute mit eidgendssischem Fachausweis haben Sie vielseitige berufliche Méglichkeiten. Sie kénnen im
Innen- und Aussendienst aber auch im Key Account-Management anspruchsvolle Aufgaben selbststéandig bearbeiten.
Umfassende betriebs- und volkswirtschaftliche Kenntnisse helfen Ihnen, das Marktumfeld richtig einzuschatzen.

Start: Januar In diesen Bereichen kann lhre
Start: April fur Direkeinsteiger berufliche Zukunft liegen:

— Verkaufsleitung
Zeitvariante — Key-Account-Manager/in
Montag und Mittwoch ~ 18.00 — 21.15 Uhr — Produktmanager/in
oder — Teamleiter Verkaufsinnendienst

Dienstag und Donnerstag 18.00 — 21.15 Uhr - Verkaufsaussendienst

Vereinzelte Samstagvormittage fur die Kompensation von
Feiertagen moglich.

Dauer
3 Semester

Studiengeld

Sie bezahlen folgende Semesterkosten:

1. Semester CHF 4°100.- oder 4 Teilzahlungen a CHF 1°025.-

2. Semester CHF 5’200.- oder 5 Teilzahlungen a CHF 1'040.-

3. Semester CHF 5°200.- oder 5 Teilzahlungen a CHF 1°040.-
Der Bund bezahlt Innen nach Prifungsantritt CHF 7°250.- zurUck.

Die eidgenossischen Prifungsgebuhren betragen CHF 2’500.— (Stand 2023). Sie sind der
Prifungstragerschaft direkt zu bezahlen.

Kapitel «Subjektfinanzierung» auf Seite 20.
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Unsere Prufungsvorbereitung:
Fur uns ein USP' — flr Sie eine Erfolgsgarantie

Schriftlicher Prifungsteil

An den schriftlichen Prifungen mussen Sie
nachweisen, dass Sie Uber umfassende
Grundlagenkenntnisse im Bereich Verkauf
und Marketing verfigen. Zudem l6sen Sie

3 Fallstudien und eine Postkorbaufgabe. Die
Vorbereitung auf diesen schriftlichen Pru-
fungsteil erfolgt anhand von Simulationspru-
fungen, die Sie bei uns in der vorgegebenen
PrUfungsdauer 16sen und welche von den
Dozierenden korrigiert, bewertet und im
Unterricht besprochen werden. Eine aufwan-
dige Angelegenheit, die aber — so unsere
Erfahrung — fUr Sie einen enormen Nutzen
stiftet und Ihnen die nétige Sicherheit fur die
PrUfung gibt.

Mindlicher Prifungsteil

Der mundliche Prufungsteil besitzt in diesem
Lehrgang einen hohen Stellenwert. Absolven-
tinnen und Absolventen sollen das Gelernte
in verschiedenen Praxissituationen anwenden
kdénnen. Dabei gilt es die vorgeschlagenen
L&sungen gegentber einer Geschaftsleitung
zu prasentieren und auch zu verteidigen.

Klar - da fallen keine Meister vom Himmel.
Das gilt es mehrfach zu Uben. Und genau
das ist im Ausbildungskonzept der Akademie
St.Gallen integriert.

Sie werden gezielt auf die mindlichen Pri-
fungen vorbereitet und spielen die mund-
lichen Prifungen zweimal und 1:1 wie an
der eidgendssischen Prifung durch. Dabei
erhalten Sie ein ausfihrliches Feedback mit
Verbesserungsvorschlagen.

Die Prufungsvorbereitung schliessen Sie mit
einem personlichen Coaching ab. Insgesamt
sind Ihnen in Summe 13 Lektionen a 45 Mi-
nuten gewidmet, in welchen Sie im Rahmen
eines individuellen Trainings alleine und unter
Anleitung von erfahrenen Prifungsexperten

optimal auf die Prifung vorbereitet werden.

Diese personalisierte Prifungsvorbereitung
lassen wir uns etwas kosten fur Sie. In der
Ostschweiz finden Sie kein vergleichbares
Ausbildungskonzept, das derart auf die Pru-
fungskandidaten eingeht.

Eine aufwéandige aber wohl matchentschei-
dende Sache. Wir sind Uberzeugt, dass sich
dieses Investment fur Sie und fur uns lohnt:

Sie erreichen mit dem Fachausweis lhr Aus-
bildungsziel und erdffnen sich neue berufliche
Perspektiven und Karrierechancen. Unser Ziel
von zufriedenen Kunden ist somit erreicht.

Infoanléasse

Wir fUhren regel-
massig Informa-
tionsanlasse durch.
Die Daten sind auf
unserer Website
publiziert: www.
akademie.ch/wei-
terbildungen/infoan-
laesse

TusP = Alleinstellungsmerkmal im Marketing, das herausragende Leistungsmerkmale herausstreicht, durch welche sich ein Angebot deutlich vom Wettbewerb abhebt.



Schriftliche Priifung Miindliche Priifung

Grundlagen Geleitete Prasentation Fachgesprach
Fallstudie 1
Marketing & Verkauf 140 Minuten
(inkl. 120 Minuten
120 Minuten 180 Minuten Vorbereitung) 30 Minuten
= - . hQ
Geleltet_e Geleltet_e Ro“ensp|e| ug 3
Fallstudie 2 Fallstudie 3 30 Minuten 8=
Planung Umsetzung S8
B~ ) Erfolgskritische g’ 2
inuten 120 Minuten Situationen EE
30 Minuten 56
=8
Postkorb
90 Minuten

Was sind die Voraussetzungen zum Lehr-

Zulassungsbedingungen

«Marketingfachmann/Marketingfachfrau

Personlich
gang Verkaufs- oder Marketingfachleute Akademie St.Gallen» Bz::;nlc ©
mit eidg. FA? oder J
Sie sind zur eidgendssischen Berufsprifung  «Verkaufsfachmann/Verkaufsfachfrau : .
, Die Studiengangs-
zugelassen, Akademie St.Gallen».

- wenn Sie eine Berufspraxis von zwei Jah-
ren (Stichtag Anmeldeschluss fUr die eidge-
nossischen Prufungen, d. h. Ende Oktober
des Lehrgang-Startjahres) im Bereich Verkauf
bzw. Marketing, Public Relations oder Wer-
bung aufweisen und eine dreijahrige Grund-
bildung (EFZ) abgeschlossen haben.

oder

- wenn Sie eine Berufspraxis von drei Jahren
(Stichtag Anmeldeschluss fur die eidgends-
sischen Prifungen, d. h. Ende Oktober des
Lehrgang-Startjahres) im Bereich Verkauf
bzw. Marketing, Werbung oder Public Rela-
tions aufweisen und eine zweijdhrige Grund-
bildung (EBA) abgeschlossen haben.

Kandidatinnen und Kandidaten, welche die
internen Prudfungen bestanden haben, erhal-
ten das Zertifikat:

Kandidatinnen und Kandidaten, welche die eid-
gendssische Berufsprufung bestehen, erhalten
den geschutzten Titel:

«Marketingfachmann/Marketingfachfrau
mit eidg. Fachausweis»

oder
«Verkaufsfachmann/Verkaufsfachfrau
mit eidg. Fachausweis».

Die Inhaber dieses Fachausweises konzipieren
und realisieren auf Basis definierter Ziele pro-
fessionelles Marketing und gewéhrleisten die
Vernetzung der entsprechenden Instrumente
(Verkauf, Verkaufsférderung, Werbung, Distri-
bution und PR).

leiterin berat Sie
gerne in einem per-
sonlichen Gesprach
zu allen Fragen der
Ausbildung. Verein-
baren Sie mit dem
Sekretariat einen
Beratungstermin.
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Subjektfinanzierung fur die eidg. Fachausweise

Was bedeutet Subjektfinanzierung?

Bei der Subjektfinanzierung erhalt nicht die
Bildungsinstitution die vom Bund bezahlten
Subventionen, sondern die Studierenden
kénnen diese nach Prifungsantritt dem
Bund in Rechnung stellen. Der Vorteil liegt
im Vergleich zum alten Subventionssystem
(FSV) in den zum Teil hdheren Bundesbei-
tragen. Im Gegenzug mussen die Bildungs-
anbieter inre Preise um die nicht mehr
ausbezahlten Subventionsbeitrédge erhdhen,
was fur die Absolventen eine hdhere Vorfi-
nanzierung bedeutet. Die Akademie ver-
sucht dieser nachteiligen Auswirkung fur die
Studierenden mit dem Angebot verschiede-
ner Zahlungsmodelle zu begegnen.
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Ab wann gilt die Subjektfinanzierung?

Die Subjektfinanzierung des Bundes gilt ab
1. August 2017 fur alle Vorbereitungskurse
fUr eidgendssische Berufsprifungen und
Hohere Fachprufungen. Dadurch bekommen
die Studierenden, nach Prifungsantritt und
unabhangig vom Prufungserfolg, vom Bund
eine Ruckerstattung in der Hohe von 50%
ihrer Weiterbildungskosten.

Diese Regelung gilt fir alle Bildungsinstitute
in der Schweiz. Fur die Studierenden wird
sich der Systemwechsel im Vergleich zu
heute mindestens neutral, wenn nicht sogar
finanziell vorteilhaft auswirken.

Subjektfinanzierung

Die Studierenden er-
halten die Subventio-
nen des Bundes direkt
und nicht wie friher die
Bildungsinstitution.

Diese Regelung gilt fur
alle Bildungsinstitute in
der Schweiz.

Bundesbeitrag

Bei eidgendssischen
Berufsprifungen er-
halten die Studieren-
den nach Prifungs-
antritt vom Bund eine
RUckerstattung von
50% ihrer Weiterbil-
dungskosten zuruck.
Dies unabhangig vom
Prifungserfolg.



Hohere
Fachpriifungen

Berufspriifungen

Wie weiter nach dem Fachausweis?

Mit dem eidg. Fachausweis Marketing- oder
Verkaufsfachmann/frau und weiterer beruflicher
Erfahrung stehen Ihnen verschiedene Weiterbil-
dungsmaglichkeiten offen.

Dipl. Marketingmanager/in HF

Dipl. Marketingmanager/in HF sind Generalisten
mit breiten, vernetzten Fach- und FUhrungs-
kompetenzen. Sie Ubernehmen Verantwortung
und Flhrungsaufgaben in Marketingabteilungen
von KMU oder Grossbetrieben im operativen
Marketing. Sie fUhren Projekte und Mitarbeiten-
de. Dipl. Marketingmanager/in HF sind durch
ihre Ausbildung befahigt, handlungs- und um-
setzungsorientiert zu arbeiten.

Eidg. dipl. Verkaufsleiter/in
Verkaufsleiter/innen sind leitende Mitarbeiter/
innen in Unternehmen mit eigener Verkaufsab-
teilung in Handel und Industrie. In der Ver-
antwortung der Verkaufsleiter/innen liegen die
Flhrung der Innen- und Aussendienstmitarbei-
tenden, die Organisation der Verkaufsabteilung,
die Festlegung der Verkaufsstrategie, die Ver-
kaufsplanung, das Vertriebsmanagement und
das Vertriebscontrolling.

Dipl. Marketingleiter/in

Der/die eidg. diplomierte Marketingleiter/in ist
verantwortlich fir Marketing und Vertrieb. Im
Zentrum seiner/ihrer Aufgaben steht die Ent-
wicklung und Umsetzung der fUr das Erreichen
der definierten Unternehmensziele optimalen
Marketingstrategie.

Marketing Verkauf / Vertrieb Kommunikation Public Relations
Werbung* PR*
Marketingleiter/in Verkaufsleiter/in Kommunika- PR-Berater/in

Dipl. Marketing-
manager/in HF

Héhere Fachschule fiir

Spezialisierung Marketing (HFM)

Marketing Verkauf
Generalistische,
betriebswirtschaftliche
Weiterbildung mit Fokus
Marketing- Marketing Verkaufs-
fachleute fachleute

Spezialisierung

tionsleiter/in

Spezialisierung Spezialisierung
Kommunikation PR

Kommunikations- PR Fachleute

planer/in

* Diese Fachrichtungen werden nur in Ziirich angeboten.
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Methodisch-didaktisches Konzept

22
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Die Lehrgange Marketing- und Verkaufsfach-
leute mit eidg. Fachausweis zeichnen sich
durch ein klares und aufbauendes metho-
disches Konzept aus. Die Lerninhalte der ein-
zelnen Kompetenzfelder werden im Unterricht
so vermittelt, dass die eidg. Prifung erfolg-
reich absolviert werden kann. Aber nicht nur
das, auch dem Transfer des Gelernten in die
tagliche Praxis wird ein hoher Stellenwert
beigemessen.

Ihr Lernfortschritt wird mit Lernzielkontrol-

len regelmassig Uberprift. Sie erfreuen sich
an lhren Fortschritten, Ihre Erfolge werden
sichtbar. Das motiviert und das Lernen macht
Spass.

Unsere Dozenten und Dozentinnen sind
Spezialisten aus der Praxis. Sie verflgen

nicht nur Uber das entsprechende Fachwissen
sondern sind auch methodisch-didaktisch
entsprechend ausgebildet.

Um die Vermittlung des Fachwissens mdg-

lichst abwechslungsreich zu gestalten, kom-
men die unterschiedlichsten Unterrichtsme-
thoden zur Anwendung, wie z.B.

e | ehrgesprache

e Gruppenarbeiten

e Prasentationen

e Fallstudien

e Prifungssimulationen

e Finzelcoachings

Die kompetente und professionelle Betreuung
der Studierenden durch Dozierende und die
Schulleitung ist uns ein ausserordentliches
Anliegen.



Die Art der Wissensvermittiung ist
Ausdruck von Kunst und Charakter

Die Akademie St.Gallen setzt auf Dozentinnen
und Dozenten mit hoher Fachkompetenz und
grosser Praxiserfahrung aus den Bereichen
Wirtschaft, Marketing und Verkauf.

Teilnehmende profitieren von der langjahrigen
Unterrichtserfahrung der Dozierenden und
ihren methodisch-didaktischen Fahigkeiten.

Dozentinnen und Dozenten nehmen im Ausbil-

unserer Dozenten

|

- - -t

dungskonzept der Akademie einen zentralen
Stellenwert ein. Wir verlangen Herzblut in der
Wissensvermittlung und hohes Engagement.

Wir entldhnen Uberdurchschnittlich und wollen

nur die «besten Dozierenden» in der Ost-
schweiz.
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Qualitat verpflichtet — beiderseitig

Unser Qualitatsversprechen basiert auf
folgenden Grundsatzen:

1.
2.
3.
4.
5.
6.
7.
8.
9.
0.

—

Dem Lehrgangsstart geht eine p

Der Unterricht ist zielorientiert tig discI) abwechslungsreich.

Lernziele und Anforderungen Sif udierenden stets bekannt.

Die Wissensvermittlung ist praxissund kompetenzorientiert.

Die Lernumgebung ist angenehm’™="moderne technische Hilfsmittel stehen bereit:

Die Lehrmittel sind stufengerecht; aktuell und korrespondieren mit den Lernzielen.

Das Sekretariat ist effizient, verlasslich und dienstleistungsorientiert.

Die Schulleitung ist kundennah; professionell und fur alle Studierenden zuganglich.

Dozierende und Schulleitung'sind in ihren Fachgebieten Profis und verfiigen uber Praxiserfahrung.
Qualitat hat ihren Preis — das Preis-Leistungsverhaltnis muss stimmen.

(8]
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Kompetente Freunde fur einen starken Marktauftritt

Wer keine Freunde hat, ist alleine. Das gilt auch in der Welt der
Weiterbildung. Deshalb arbeiten wir mit einer Reihe ausgewie-
sener Kooperationspartner zusammen. Solche Netzwerke ver-
schaffen Zugang zu privilegierten Informationen und helfen,
begrenzte Ressourcen dkonomisch einzusetzen. Auch kbnnen
wir von anderen Institutionen immer etwas lernen.

Die Akademie St.Gallen ist aufgrund ihrer Herkunft
und Tragerschaft in viele Gremien und Vereinigun-
gen eingebunden:

Als kantonaler Weiterbildungsanbieter in kanto-
nalen und Uberkantonalen Weiterbildungskonfe-
renzen.

Als Grundungsmitglied von edupool.ch in der ge-
samtschweizerischen Vereinigung kaufmannischer
Weiterbildungsinstitutionen. Auch mit unserem
friheren Trager, dem Kaufmannischen Verband,
pflegen wir enge Beziehungen.

Die Kooperation mit der Fernfachhochschule
Schweiz schafft die Méglichkeit, unseren Kun-
den einen finanziell attraktiven berufsbegleitenden
Anschluss zu einem Bachelorstudium anzubieten.

Der laufende Austausch mit Berufsverbanden
und Arbeitgebern hilft uns, die Weiterbildungen
an den Anforderungen der Praxis auszurichten.
Die héhere Berufsbildung lebt von einem starken
Praxisbezug, dem wir im Unterricht einen grossen
Stellenwert einrdumen. Im Rahmen einer berufs-
begleitenden Weiterbildung profitieren Sie davon
in der taglichen Umsetzung am Arbeitsplatz.
Damit unterscheiden wir uns immer deutlicher von
Vollzeitstudiengadngen an Fachhochschulen oder
anderen Institutionen.

edupool./ch”

FFHS ¥

Fernfachhochschule Schweiz

Zurich | Basel | Bern | Brig

A

ControllerAkademie

A
SVIT

OSTSCHWEIZ

NETZ.

SANKT GALLEN

2w
Weiterbildung

Thur auﬁﬁ
-

Bildungszentrum Wirtschaft Weinfelden

wzr.chPAV

(cc

CARLONI
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Die Akademie im Herzen der Stadt St.Gallen

— grosses Parkhaus Kreuzbleiche direkt nebenan

— zentrale Lage, 5 Gehminuten vom Bahnhof

— 3 Busstationen vom Bahnhof

— gratis WLAN im Schulhaus

— eigenes Restaurant mit Cafeteria

— 60 modern eingerichtete Schulungsraume mit
zeitgemasser technischer Ausrustung
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Administratives

Anmeldung

Die Anmeldung kann elektronisch tber
unsere Website (www.akademie.ch) oder mit
dem Anmeldeformular anbei erfolgen. Be-
achten Sie bitte die Allgemeinen Geschéafts-
bedingungen.

Durchfiihrung

Die Teilnehmerzahl ist begrenzt. Anmel-
dungen werden in der Reihenfolge ihres
Eintreffens bertcksichtigt. Um sicher einen

Studienplatz zu erhalten, empfehlen wir eine Bereichsleiterin
frihzeitige Reservation. Stefanie Bogle

Telefon 058 229 68 10
Offnungszeiten Sekretariat stefanie.boegle@akademie.ch

Montag — Donnerstag:  08.30 — 11.30 Uhr
13.30 - 18.30 Uhr

Freitag: 08.30 — 11.30 Uhr
12.30 — 17.30 Uhr
Samstag: 07.30 - 10.30 Uhr

Betreuung des Lehrganges
Besart Bajrami

Telefon 058 229 68 09
besart.bajrami@akademie.ch
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