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Marketing & Verkauf-Lehrgang

8-tägiger Intensivlehrgang in zwei Teilen mit dem Ziel, die Entwicklung einer Marketing-
Strategie, deren Verdichtung im Marketing-Mix und Überführung in ein Verkaufskonzept
bis hin zur Umsetzung im Verkauf systematisch aufzuzeigen und zu trainieren. Geeignet
für Marketingleiter, Verkaufsleiter, Führungskräfte, Bereichsverantwortliche und Spezia-
listen aus allen Funktionsbereichen,
▶ die eine systematische Gesamtdarstellung der wichtigen Themen aus Marketing und

Verkauf in konzentrierter Form erlernen oder vertieft trainieren wollen.
▶ die ihre Kompetenz bezüglich Kundenorientierung, Marketing- und Verkaufsmanage-

ment steigern wollen.

Konzept

Besser sein als andere ist gerade in intensiven Wettbe-
werbssituationen der Schlüssel zum Erfolg. Dieses «Bes-
ser» bezieht sich dabei in den wenigsten Fällen auf echte 
objektive Produktevorteile. Meist sind es subjektive, vom 
Kunden wahrgenommene Nutzenvorteile, die zu einer 
Differenzierung und Alleinstellung am Markt führen: bes-
sere Servicekonzepte, kundenfreundlichere Problemlö-
sungen, die bessere Marke, raschere Lieferfähigkeit, mehr 
Vertrauen und so weiter. Diese Erfolgspositionen werden 
im Marketing-Konzept festgelegt und durch entsprechen-
de Marketing-Massnahmen im «Marketing-Mix» umge-
setzt. Der Wettbewerb von Unternehmen, Geschäften und 
Marken wird dann zu einem Wettbewerb der Marketing-
Konzepte. Gewinner ist, wer das bessere Marketing hat. 
Im ersten Teil lernen Sie, die besseren Marketing-Konzep-
te zu erarbeiten und umzusetzen.

Jeder Markterfolg entscheidet sich letztlich im Verkauf. 
Innovationsstärke, leistungsfähige Produktion und gute 
Führungssysteme verpuffen, wenn die Stärke im Verkauf 
fehlt. Aufgabe des Verkaufsmanagements ist daher, eine 
für die Branche überdurchschnittliche Verkaufsstärke zu 
erreichen. Wie dabei vorgegangen wird, ist Inhalt des 
zweiten Teils des Lehrgangs.

Themenschwerpunkte

Teil 1
Marketing-Grundlagen, Marketing-Ziele
Kundenorientierung, Kundennutzen und daraus resultie-
render Markterfolg sind die zentralen Anliegen des mo-
dernen Marketing-Managements. Die Umsetzung dieser 
Marketing-Kultur (Customer focus) wird am ersten Semi-
nartag praxisnah behandelt.

Markt-, Kunden- und Konkurrenzanalysen
Die Qualität des eigenen Marketings ist immer relativ. Re-
lativ im Vergleich zu dem, was die Kunden wollen, und re-
lativ im Vergleich zu dem, was die Konkurrenten können. 
Markt- und Konkurrenzanalysen haben daher die Basis-
informationen für die Marketing-Strategie zu liefern.

▶ 	�Kunden-, Konsumenten- und Verbraucheranalysen
▶ 	�Analyse von Kaufentscheidungsprozessen
▶ 	�Marktpotentiale und Marktgrössen
▶ 	�Der neue Kunde, neue Medien

Marketing-Strategie
Inhalt, Aufbau und wesentliche Elemente einer Marketing-
Strategie werden am dritten Seminartag behandelt.
▶ 	��Corporate Identity
▶ 	��Strategische Segmentierung
▶ 	��Image- und Markenpolitik
▶ 	��Preis-Leistungs-Strategien?

Produkt-Markt-Konzept
Die Vertiefung und Konkretisierung der Marketing-Strate-
gie erfolgt im Produkt-Markt-Konzept. Anhand vieler Bei-
spiele lernen die Teilnehmer, Produkt- und Servicekon-
zepte, Markt- und Zielgruppenkonzepte zu erarbeiten. Sie 
beschäftigen sich mit Fragen des Innovationsmanage-
ments, des Aufbaus neuer Ländermärkte und der Interna-
tionalisierung. Sie simulieren Markteintrittskonzepte und 
lernen die Erfolgsfaktoren, auf die es letztlich ankommt.

Absatzkonzept
Im Absatzkonzept wird der Verkauf konzeptionell ausge-
richtet: 
Welche Vertriebskanäle? Welches Verkaufssystem, vom 
Hard-selling-Ansatz bis zum System- oder Problemlö-
sungsverkauf? 
Mit welchem «Corporate Design» und welchem Kommuni-
kationskonzept sollen die eigenen Erfolgspotentiale am 
Markt profiliert werden?

Online Marketing
Ein ganzheitliches Marketing-Konzept ist erst dann voll-
ständig, wenn auch die aktuellsten Erkenntnisse aus dem 
Feld des Online Marketings darin eingeflossen sind. Wel-
che Online Kanäle sind Erfolg versprechend? Wie können 
Kundenbeziehungen durch die digitalen Medien nachhal-
tig gestärkt werden? Und wie lassen sich all diese Mass-
nahmen in bestehende Marketing-Konzepte integrieren?



Corporate Programs: Auch als firmeninternes 
Programm (deutsch/englisch) buchbar.

Teil 2
Das Verkaufskonzept
Der zweite Teil des Lehrgangs beschäftigt sich mit der 
Frage: 
«Wie wird aus guten Konzepten ein guter Verkaufser-
folg?» Gelingt es, jene Verkaufsstärke aufzubauen und 
umzusetzen, die für das Erreichen von Umsatz- und Er-
gebniszielen einerseits, Kundenzufriedenheit andererseits 
ausschlaggebend ist? Aufgabe des Verkaufskonzeptes ist 
es, diese verkäuferische Stärke auf- und auszubauen, um
▶ 	�die Potenziale bestehender Kunden besser zu nutzen,
▶ 	�die gezielte Akquisition von Neukunden zu ermögli-

chen,
▶ 	�den Verlust an Kundenbeziehungen dank Kundenzu-

friedenheits-Management möglichst klein zu halten,
▶ 	�die neuen Medien als zusätzlichen Absatzkanal zu

verstehen.
Die Produktivität des Aussendienstes ist dabei durch ein 
gekonntes Verkaufsmanagement laufend zu steigern.

Verkaufserfolg ernten
Nur wer jede Phase des Verkaufsprozesses aktiv steuert, 
wird überdurchschnittlichen Verkaufserfolg ernten. Die 
Teilnehmer lernen, den Verkaufsprozess für unterschied-
lichste Verkaufskonzepte darzustellen und die zentralen 
Elemente des Verkaufserfolges, pro Phase, zu erkennen.

Key-Account-Management
Schlüsselkunden müssen anders betreut werden, mit an-
deren Konzepten, mit geeigneten Key-Account-Struk-
turen, mit anderen Fähigkeiten. Die Gesetzmässigkeiten 
des erfolgreichen Key-Account-Managements werden 
anhand praktischer Beispiele geübt.

Verkaufscontrolling, Verkaufsführung, Kommunikation
▶ 	�Planung, Budgetierung und Controlling im Verkauf
▶ Die Bedeutung der Führungsleistung für den Verkaufs-

erfolg
▶ Power Selling
▶ Innovative Verkaufskommunikation

Seminardaten (2 x 4 Tage)

Sem.-Nr. Ort Datum

95424 1. Teil St. Gallen 02. - 05.09.2024
2. Teil St. Gallen 04. - 07.11.2024

95524 1. Teil Horn/St. Gallen 25. - 28.11.2024
2. Teil St. Gallen 19. - 22.05.2025

95125 1. Teil Brunnen 20. - 23.01.2025
2. Teil St. Gallen 19. - 22.05.2025

95225 1. Teil Davos 31.03. - 03.04.2025
2. Teil St. Gallen 19. - 22.05.2025

Seminargebühr*: CHF 8500.– (zzgl. 8.1% MWST) 
Detailinformationen, Anmeldung via Internet: www.sgmi.ch/sum05 
*Rechnungsstellung in EUR zum aktuellen Tageskurs möglich

Teilnehmerstimmen 

«Die wesentlichen Elemente und Werkzeuge wurden 
lebhaft und didaktisch hochwertig vermittelt. Der Praxis-
bezug ist zu jeder Minute gegeben.» 

«Sehr dichtes Programm, mit viel Engagement dargelegt. 
Überzeugt haben mich vor allem der ganzheitliche An-
satz und der Praxisbezug.» 

«Wissen auf den Punkt gebracht! Es ist meiner Meinung 
nach nicht möglich, innerhalb von zwei Wochen mehr 
Wissen zu vermitteln. Danke dafür!» 

«Spannende Tage aus vielerlei Gründen. Marketing 
abseits von „nur Theorie“ mit einer ordentlichen Prise 
Praxis.» 

«Die praxisorientierte Vermittlung der anspruchsvollen 
Seminarinhalte verbunden mit den vielfältigen Möglich-
keiten des Austausches mit den anderen Seminarteilneh-
mern machen die SGMI-Seminare zu einem wesentlichen 
Baustein der Management-Weiterbildung.»
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Upgrade Programm durch Anrechnung des
Seminars: www.sgmi.ch/smd01 bzw. 
www.sgmi.ch/smd02



Administration und Organisation

Information und Beratung

Gerne stehen wir Ihnen für nähere Informationen zu den 
einzelnen Seminaren, Lehrgängen, Diplomen oder für die 
telefonische Beratung zur Auswahl des für Sie geeig-
neten Weiterbildungs-Bausteins zur Verfügung.
Telefon	 +41 (0)71 223 50 30

Anmeldung

Bitte füllen Sie beiliegende Anmeldekarte aus, und 
senden Sie diese an uns.
SGMI Management Institut St.Gallen
Bogenstrasse 7
CH-9000 St. Gallen
E-Mail	 seminare@sgmi.ch

Nach Erhalt Ihrer Anmeldung senden wir Ihnen:
▶ 	��die Bestätigung Ihrer Anmeldung mit Rechnung
▶ Informationen zu Ablauf, Hotel und Anreise
▶ das Zimmerreservationsblatt für Ihre Hotelbuchung

Sollte das Seminar bereits ausgebucht oder eine Zulas-
sung zu einem Diplom nicht möglich sein, werden Sie 
unverzüglich davon unterrichtet. Kleinere Programm
änderungen und Referentenumstellungen bleiben vor
behalten.

Seminargebühr, Diplomgebühr, Euro

Die Seminargebühr beinhaltet die Kosten für das Seminar 
und die Seminarunterlagen. In der Diplomgebühr inbegrif-
fen sind die Kosten für Seminare, Workshops und den 
Diplomteil (alle Seminar- und Diplomgebühren zzgl. 8.1% 
MWST). Nicht enthalten sind sämtliche Hotelleistungen 
wie Übernachtung und Verpflegung, die vom Teilnehmer 
direkt dem Hotel zu bezahlen sind. Mehrteilige Seminare 
können nur als Ganzes gebucht werden. Versäumte Semi-
nartage oder Seminarteile können nicht nachgeholt wer-

den. Die Seminar-, Diplomgebühr kann in Schweizer Fran-
ken oder in Euro zum jeweiligen Tageskurs bezahlt 
werden.

Umbuchung, Stornierung

Umbuchungen von einer Seminar- oder Diplomdurchfüh-
rung auf eine andere sind nur einmalig bis 6 Wochen vor 
Seminarbeginn gegen eine Gebühr von CHF 400.– mög-
lich. Stornierungen sind bis 3 Monate vor Seminarbeginn 
kostenlos. Bei Stornierungen zwischen 3 Monaten und 6 
Wochen vor Seminarbeginn werden 40% der Seminar- 
resp. Diplomgebühr verrechnet. Die volle Seminar- resp. 
Diplomgebühr wird verrechnet, wenn die Abmeldung we-
niger als 30 Werktage vor Seminarbeginn erfolgt.

Wir empfehlen, eine Annullationsversicherung bei Ihrer 
Versicherungsgesellschaft abzuschliessen, die Storno-
kosten wegen Krankheit und anderer Ereignisse abdeckt.

Hotel

Unsere Seminarhotels bieten unseren Seminarteilneh-
mern preisgünstige Seminarpauschalen an. Die Zimmer-
reservation übernimmt das SGMI Management Institut 
St. Gallen aufgrund Ihres retournierten Zimmerreservati-
onsblattes. Wir bitten Sie, das Zimmerreservationsblatt 
auszufüllen und an seminare@sgmi.ch zu senden. Das 
Hotel stellt jedem Teilnehmer individuell Rechnung, die 
Bezahlung der Rechnung erfolgt durch den Teilnehmer 
direkt beim Auschecken am letzten Seminartag. Die voll-
ständigen «Allgemeinen Geschäftsbedingungen» können 
im Internet unter www.sgmi.ch/agb entnommen werden.

Anreise zum Seminarort

Angaben zu Hotel und Anreise erhalten Sie mit der 
Anmeldebestätigung.

Wir melden uns für folgende Seminare/Programme an:

Nummer/Datum	 Name	 Vorname

Firma

Adresse/PLZ/Ort

Telefon	 E-Mail

Branche Funktion

HJP 2024-25 Datum Unterschrift
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Anmeldekarten

Wir freuen uns auf Ihre 
Anmeldung. Bitte senden Sie 
uns den Anmeldetalon per 
Post, Fax oder E-Mail.

SGMI Management Institut 
St. Gallen
Bogenstrasse 7
CH-9000 St. Gallen
Telefon	 +41 (0)71 223 50 30
Telefax	 +41 (0)71 223 50 32
Internet	www.sgmi.ch
E-Mail	 seminare@sgmi.ch




