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Vorwort von Swiss Marketing (SMC)

In den mehr als 46 Jahren seines Bestehens ist Swiss Marketing (SMC) zum flihrenden
Fach- und Berufsverband fiir Flihrungskrafte und Spezialisten aus Marketing und Verkauf
in der Schweiz gewachsen. Das Erfolgsrezept waren visionare Ziele, hoher Innovations-
wille und hartnackige Arbeit im Dienst des Marketings.

In seinem Zweckartikel legt Swiss Marketing (SMC) besonderes Gewicht auf die zukunfts-
gerichtete Aus- und Weiterbildung der Kader im Marketing. Dies weil wir Uberzeugt sind,
dass Erfahrung fur Marketingerfolge zwar unabdingbar, aber nicht hinreichend ist. Regel-
massige Aus- und Weiterbildung erweitern das Repertoire an Kompetenzen und Instru-
menten Uber den eigenen Erfahrungshorizont hinaus. Gerade in dynamischen Umwelten
ist dies von hoher Wichtigkeit.

Swiss Marketing (SMC) engagiert sich flr die Berufsprifung «Verkaufsfachleute mit eidg.
Fachausweis», in dem wir diese mit ins Leben gerufen haben und sie veranstalten. Wir sind
davon uberzeugt, damit einen wichtigen Beitrag fur die Qualifizierung von Verkaufsfach-
kraften zu leisten.

Ein gutes Lehrbuch, mit dem man sich effizient und zielgerichtet in Verkaufsplanung bilden
kann, passt da sehr gut. Wir wiinschen allen Lernenden und Lesenden viel Spass und
Erfolg bei der Lekture.

Dr. Peter Petrin
Leiter Bildung und Forschung und Vizeprasident
Swiss Marketing (SMC)

www.swissmarketing.ch
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