Berufspriifung fiir Marketingplaner mit eidg. Fachausweis
Examen prof. pour techniciens en marketing avec brevet fédéral
Esame per 'attestato professionale federale di tecnico di marketing

Pruafung 2007

Verkauf

Badewannen Blues

Prifungszeit: 2 Stunden

Aufgabe  Punkte

1a 6
1b 6
2a 6
2b 4
3a 4
3b 10
4 11
5a a
5b 8
Total 60

Im Interesse der Lesbarkeit wurde darauf verzichtet, bei Personenbezeichnungen je-
des Mal auch die weibliche Form zu schreiben.

Diese Aufgabe umfasst 6 Seiten inkl. Deckblatt. Bitte kontrollieren Sie, ob Sie die Auf-
gabe vollstandig erhalten haben.
Bitie beachten:  Es diirfen keine Lésungsblatter zusammengeheftet werden.
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Der Badewannen Blues

Geschichtliches: Die Geschichte des Badezimmers als Ort der Kérperreinigung, Ent-
spannung und Gesundheitsvorsorge ist so lange wie wechselvoll. Sie beginnt mit der Gp-
pigen Bade-Kultur in der Antike, hat einen Tiefpunkt im Barock und flhrt erst seit dem 19.
Jahrhundert zum Badezimmer, wie wir es heute kennen.

Bis 1950 verfugten lediglich 69 % der Mietwohnungen in der Schweiz Uber ein eigenes
Bad, bei den Arbeiterwohnungen waren es damals nur 54 %. Noch in den flnfziger Jahren
waren samstagliche Waschrituale tblich, das wochentliche Bad war die Regel, die tagliche
Dusche war die Ausnahme.

Im Januar 2005 beschliesst Fredy Clever, seine eigene Firma zu grinden. Nach all den
Querelen, Ungerechtigkeiten und Mobbing-Attacken der vergangenen Jahre verlasst er
seinen Arbeitgeber und griindet die Firma ,Sanitop GmbH" mit Sitz und Biro (inkl. Show-
room/Lager) in Zug.

Wohnungsmarkt Schweiz

Gebaudeverteilung nach Gebaudealter, reine Wohngebaude:

bis 1920 (und alter) 11 %
1921 — 1960 18 %
1961 — 1980 23 %
1981 - 2006 27 %

Gebaudeverteilung nach Gebaudealter, Wohngebaude mit Zusatznutzen (= Restaurants,
Laden, Biiro, Gewerbe allgemein, etc.):

bis 1920 (und alter) 6 %
1921 — 1960 5%
1961 — 1980 4 %
1981 - 2006 6 %

Anzahl Wohnungen in der Schweiz, Total per 2005: 3'650°000

Wohnbautatigkeit:

Die Wohnbautéatigkeit in der Schweiz legte im 4. Quartal 2006 weiter zu. Die Anzahl neu
erstellter Wohnungen erhohte sich im Vergleich zum Vorjahresquartal um mehr als 4 % auf
12'500 Neuwohnungen. Ende Dezember 2005 befanden sich 55'000 Wohnungen im Bau,
was einem markanten Zuwachs von beinahe 13 % innert Jahresfrist entspricht.
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Die Firma ,,Sanitop“:

Fredy Clevers Firma spezialisiert sich im Bereich Badezimmer. Zielsetzung ist es, als Kom-
plettanbieter fur die potentiellen Kunden aufzutreten (Motto: Alles aus einer Hand).
Zielkunden: 1. Bauherren (als Planer und Erbauer), 2.Sanitarinstallateure (Einbau/Montage)
und 3. Architekten (als Beeinflusser der Bauherren). In der Zeit bis heute konnten lediglich
10 Geschéaftspartner gefunden werden, mit welchen stetigen Umsatz erzielt werden konnte.
Im Jahre 2006 konnte ein Umsatz von CHF 900'000.-- mit einer Marge von 18 % erzielt
werden. Obwohl die Situation nicht zufrieden stellend ist hat sich Fredy Clever entschlossen,
ab Mitte 2007 eine Blro-Assistentin einzustellen. Deren Aufgaben sind noch genauer zu
definieren.

Das Sortiment von Sanitop:
e Duschkabinen: Umsatzanteil 50 %, Preise CHF 1'000.-- bis 2'500.-- (inkl. Dusch-
Trennwande (auch nachtraglicher Einbau in Altbauten), Preis CHF 300.-- bis
CHF 500.--

e Armaturen/Accessoirs: Umsatzanteil 15 %, Preise CHF 100.-- bis CHF 450.--
e Badezimmer Mdbel: Umsatzanteil 20 %, Preise CHF 1'000.-- bis CHF 3'500.--
e Keramik (WC, Waschbecken): Umsatzanteil 15 %, Preise CHF 130.-- bis CHF 800.--

Die Lieferanten stammen aus folgenden Landern:

Duschen und Badewannen: Deutschland und Oesterreich
Armaturen und Accessoirs: ltalien
Keramik: Oesterreich

Lieferant neu: Im Frahling 2006 ist Fredy Clever auf einen neuen Produzenten fir Duschen
(komplettes Programm fiir Duschen) aus Ungarn gestossen. Dieser produziert Ware in
Topqualitat und beliefert namhafte Firmen in Westeuropa (Jahresumsatz 300 Millionen
Euro). Die Einkaufs- und Lieferkonditionen sind sensationell und erlauben der Firma Sani-
top eine Marge von 55 %.

Lieferungen NUR an Geschaftskunden (kein Verkauf an Private).

Mitbewerber im Markt Schweiz:

Generell kann davon ausgegangen werden, dass das Sanitarwesen in der Schweiz recht
konservativ ist, was den Kunden/Lieferanten-Kontakt anbetrifft. Die Absprachen zwischen
Bauherren und Zulieferanten sind sehr intensiv. Die grossten Sanitar-Zulieferer mit einem
geschétzten Marktanteil von ca. 80 % sind die Sanitas-Trosch Gruppe, die Firma Richner
und die Sabag-Gruppe.
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Weitere Moglichkeiten / eventuelle Marktpartner:

Anzahl | (Firmen) Anzahl | (Firmen)
21 | Badezimmer Mdbel Hersteller 3'840 | Sanitarinstallateure
130 | Badezimmer Einzelhandel 14 | Hersteller Sanitarkeramik Porzellan
200 | Sanitarbedarf Grosshandel
16’331 | Architekien, Bauplaner 130 | Grosshandel Bauausstellungen
41’671 | Bauunternehmen 192 | Bau und Heimwerker Grosshandel
39 | Hersteller Fertighauser 62 | Baumarkte
140 | Bau und Heimwerk Hersteller
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Damit Sanitop weiterhin (iberleben kann, bendtigt die Firma kurz und mittelfristig einen
Umsatzschub. Zudem muss dringend die Kundenbasis massiv ausgeweitet werden.

Fredy Clever will in Zukunft seine Haupttatigkeit klar dem Verkaufen widmen.
Stellen Sie sich vor, SIE waren jetzt in der Situation von Fredy Clever!

Aufgabe 1a 6 Punkte

Demnachst will nun Fredy Clever eine neue Mitarbeiterin, welche den Verkaufsinnen-
dienst Ubernehmen soll, einstellen. Erstellen Sie den Stellenbeschrieb flir diese Funktion.

Aufgabe 1b 6 Punkte
Erstellen Sie einen Ablaufplan fir die Suche / Anstellung der neuen Assistentin.

Aufgabe 2a 6 Punkte

Gemass den aufgefiihrten Zielkunden stellt sich die Frage, ob Fredy Clever seinen Haupt-
akzent auf den direkten (Bauunternehmer, Architekten, Hersteller Fertighdauser)

oder indirekten Kanal (Baumarkte, Sanitér Grosshandel usw.) legen soll. Nennen Sie

je 3 Argumente flir und gegen die beiden Absatzméglichkeiten.

| Direkt | Indirekt |
Pro Contra Pro Contra
Aufgabe 2b 4 Punkte

Entscheiden Sie sich fiir einen Vertriebskanal und begriinden Sie Ihren Entscheid.
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Aufgabe 3a 4 Punkte

Welche Kundengruppen soll Fredy Clever im ersten Halbjahr schwerpunktmassig bearbei-
ten? Nennen Sie die wichtigsten Kundengruppen aus der in der Aufgaben-
stellung aufgefuhrten Mdéglichkeiten. Begriinden Sie |hre Wahl ausfihrlich.

Aufgabe 3b 10 Punkte

Mit welchen 5 Verkaufs-Massnahmen sollen in den nachsten 6 Monaten im
Bereich Duschen ein Umsatz von CHF 500'000.-- generiert werden? Begriinden
Sie lhre Massnahmen.

Aufgabe 4 11 Punkte

Erstellen Sie fir die Neukundenbearbeitung einen Verkaufsstufenplan.

Aufgabe 5

Da bekannt ist, dass sich viele Bauherren (egal ob Neubau oder Renovation)
im Internet informieren, will Fredy Clever mit einer eigenen Homepage vertreten sein.

Aufgabe 5a 5 Punkte

Welche Grundsitze sollen / miissen aus Sicht des Verkaufs beim Aufbau einer
Homepage beachtet werden? Nennen Sie 5 Uberlegungen.

Aufgabe 5b 8 Punkte

Gemass Ihrem Vorschlag wurde die Homepage nun erstellt und geht ins Netz.
Welche zusétzlichen Massnahmen muss nun Fredy Clever noch ergreifen, um
einen moglichst hohen Traffic auf die Homepage zu bringen? Was muss beriick-
sichtigt werden, damit die Homepage als ,Verkaufswerkzeug" benutzt wird?

Nennen Sie 8 Punkte, welche dabei zu beachten sind.
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