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Berufsprüfung für Marketing- und Verkaufsfachleute 

 

Prüfungsteil 2: Geleitete Fallstudie Marketing und Verkauf 

 

 

 

 

Name 

 

 

 

Kandidatennummer 

 

 

 

Prüfungsdatum 

 

 

 

 

 

Prüfungszeit: 180 Minuten 

 

Punktzahl: 72 

 

 

 

Beachten Sie bitte folgende Punkte: 

 

1. Diese Aufgabe umfasst 22 Seiten inklusive Deckblatt. Bitte kontrollieren Sie, ob Sie die 
Aufgabe vollständig erhalten haben.  

2. Schreiben Sie Ihren Namen und Ihre Kandidatennummer auf jedes Lösungsblatt. 

3. Legen Sie die Lösungsblätter und allfällige Notizblätter in das Prüfungscouvert. 

4. Es dürfen keine Lösungsblätter zusammengeheftet werden. 

5. Im Interesse der Lesbarkeit wurde darauf verzichtet, bei Personenbezeichnungen jedes Mal 
auch die weibliche Form aufzuführen. 

 

Wir wünschen Ihnen viel Erfolg! 
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Arbeitsauftrag 
 

Ausgangssituation 

Im Folgenden werden Sie einen konkreten Praxisfall bearbeiten. Der Fall besteht aus einer Fallbeschreibung 

und 5 separaten Aufgaben mit je einer anderen Ausgangslage.  

 

Aufgabe 

Lesen Sie die Fallbeschreibung genau durch. Diese gilt für alle nachfolgenden Aufträge. Lesen Sie 

anschliessend die Aufgabe 1, sichten Sie etwaige Beilagen und bearbeiten Sie die Aufträge. Bearbeiten Sie 

die Aufgaben 2 bis 5 auf dieselbe Weise. 

 

Punkte 

Max. 72 Punkte 

 

Organisation 

Für die Bearbeitung aller 5 Aufgaben stehen Ihnen 180 Minuten zur Verfügung. Für das Einlesen und die 

Aufgabe 1 benötigen Sie ca. 60 Minuten, für die restlichen 4 Aufgaben je ca. 30 Minuten.  
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Fallbeschreibung 

 
Die Swiss HairDry AG 

Seit 1955 steht die Swiss HairDry AG für hochwertige, innovative Haartrockner. Das Unternehmen befindet 

sich zu 100 % im Familienbesitz und wird in 2. Generation von der Gründerfamilie geführt. Der Gründer, Martin 

Müller, heute bereits über 80-jährig, hat das Management an seine Söhne übergeben, nimmt sich aber immer 

noch die Zeit, das Unternehmen mit seiner Erfahrung zu unterstützen und bei wichtigen Entscheidungen 

mitzuwirken. 

 

Eine ideale Kombination aus Tradition und Innovation ist prägend für das Unternehmen. Die Marke Swiss 

HairDry hält mit hoher Qualität, was das Schweizerkreuz verspricht, und trägt dieses Versprechen in die Welt. 

Mittelpunkt und Ziel der Produktentwicklung ist gesundes und gepflegtes Haar – denn nur gesundes Haar 

kann durch Styling noch schöner werden. Haarstyling mit Swiss-HairDry-Geräten soll schonend, wenn möglich 

sogar pflegend sein. Ein hoher Anspruch, dem sich Swiss HairDry gerne stellt. Für die Entwicklung der 

Produkte setzt das Unternehmen auf die fundierte Kenntnis der Wissenschaft des Haars und stützt sich auf 

eine enge Kooperation mit Haarspezialisten von Universitätskliniken, Haarstylisten der 

Friseurmeisterverbände und Kosmetikherstellern. 

 

Das Produktportfolio umfasst bisher 3 Haartrockner-Modelle sowie Zubehör für das optimale Haarstyling. Die 

neueste Produktentwicklung in der Pipeline ist eine echte Innovation: «Cordfree», der weltweit erste kabellose 

Haartrockner, der die Haare schonend und schnell trocknet.  

 

Ausgangslage 
 

Die Swiss HairDry AG bedient den Professionals- sowie Privathaushalte-Markt. 

 

Im Privathaushalte-Markt gehört die Swiss HairDry AG zu den Keyplayern in der Schweiz und war jahrelang 

Marktführerin in diesem Segment. Ende 2017 drängte jedoch der neue Mitbewerber Shinyhair mit einem 

innovativen Produkt in den Privathaushalte-Markt und hat bei der Zielgruppe innerhalb eines Jahres die 

Marktführerschaft übernommen. Shinyhair hat es geschafft, ein neues Preissegment, den Luxusbereich, zu 

eröffnen. Den Erfolg verdankt das Unternehmen seinem innovativen Produkt, das dank einem kompakten 

Motor leichter ist, einem auffälligen Design sowie einer starken Marketingkampagne. In den Warenhäusern 

tritt Shinyhair mit einem Shop-in-Shop-Konzept inklusive Produktdemonstrationen auf, im Elektrofachhandel 

im Regal. Auch den Onlinehandel nutzt Shinyhair als Absatzkanal. Aufgrund dieser neuen, starken und 

aggressiven Konkurrenz ist der Absatz der Swiss HairDry bei der Zielgruppe Privathaushalte stark 

eingebrochen. 

 

Bei den Professionals (Friseursalons und selbstständige Haarstylisten) sind die Swiss HairDry Produkte 

unbestritten die Nummer 1. Es besteht jedoch das Risiko, dass Shinyhair auch in den Professionals-Markt 

dringt. 

 

Aufgrund dieser Ausgangslage muss die Swiss HairDry AG ihre bisherige Marketingstrategie überdenken und 

setzt dabei grosse Hoffnungen in die Einführung des kabellosen Haartrockners «Cordfree». 

 

Herstellung bei der Swiss HairDry AG 

Martin Müller setzte bereits bei der Firmengründung auf Swissness. Die komplette Forschung und Entwicklung 

findet heute noch im Schweizer Mutterhaus statt. Für die Produktion werden die meisten Rohstoffe sowie 

kleine Fertigteile importiert. Mehr als 80 % der Produktionswertschöpfung jedoch findet in der Schweiz statt. 

Dieses Qualitätsmerkmal ist dem Unternehmen heute noch wichtig und wird von Kunden wie auch vom Handel 

sehr geschätzt. 
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Mit der Produktion in der Schweiz nimmt die Swiss HairDry auch ihre soziale Verantwortung wahr und sichert 

Arbeitsplätze. Die Produktion erfolgt nach strengen Auflagen ökologisch sinnvoll. Bereits beim Einkauf der 

Rohstoffe wird mit ausgewählten Lieferanten zusammengearbeitet, die streng kontrolliert werden. 

 

Haartrockner-Markt 

Allgemein 

Im Haartrockner-Markt hat sich seit mehr als einem Jahrzehnt kaum etwas verändert. Echte Innovationen 

blieben aus, herkömmliche grosse Marktplayer bearbeiteten den Markt mit wenig Aufwand und nur kleinen 

Produktverbesserungen. 

 

Der Kunde erwartet von einem Haartrockner in erster Linie wunderschöne, schonend gepflegte und glänzende 

Haare. Weitere wichtige Kriterien sind eine kurze Trocknungszeit (Power), Leichtigkeit, Bewegungsfreiheit und 

ein niedriger Geräuschpegel.  

 

Im Privathaushalt-Segment 

Shinyhair hat 2017 mit der ersten grossen Innovation seit einem Jahrzehnt und einem starken 

Marketingkonzept innerhalb kürzester Zeit nach Markteintritt die Marktführerschaft im Segment 

Privathaushalte übernommen. Das Produkt von Shinyhair sorgt für schonend getrocknete und deshalb schöne 

Haare. Es ist dank neuartigem und kleinem Motor sehr leicht, enorm leistungsstark und fällt mit 

ungewöhnlichem Design auf. Dank dieser Innovation erfährt der ganze Haartrockner-Markt wieder mehr 

Beachtung – sowohl in der Presse als auch in der Bevölkerung. 

 

Bislang wurden Haartrockner in Elektronikmärkten und Warenhäusern im Regal neben Haushaltsgeräten 

verkauft. Shinyhair lancierte seinen Haartrockner mit einem neuartigen Verkaufskonzept. Einzigartig in der 

Branche sind die Shinyhair-Shop-in-Shops inklusive Demopersonal in den Warenhäusern. Gleichzeitig 

erreichte Shinyhair bereits zum Markteintritt einen beachtlichen Absatz über die Regale des 

Elektrofachhandels und über Onlinekanäle. 

 

Weitere wichtige Player im Privathaushalte-Markt sind Mass, Pricy und Basic. Sie machen das 

Massengeschäft im Haartrockner-Markt unter sich aus. Ihre Haartrockner-Modelle sind simpel, aber funktional 

und bedienen eine preissensiblere Zielgruppe. 

 

Die Haartrockner von Mediums sind ebenfalls leicht, handlich und leistungsstark. Doch verfügen sie im 

Gegensatz zu den Produkten von Swiss HairDry und Shinyhair über keine besondere Technologie für 

schonende Haartrocknung. 

 

Marktstellung der Swiss HairDry AG im Privathaushalte-Segment 

Der Bekanntheitsgrad von Swiss HairDry liegt laut einer repräsentativen Umfrage von GfK Switzerland in der 

Schweizer Zielgruppe gestützt bei 65 %, ungestützt bei 20 %. Wurden die Produkte der Firma Swiss HairDry 

von der Zielgruppe bislang als sehr hochwertig empfunden, zeigte die kürzlich erfolgte Umfrage hingegen 

schwächere Image-Werte auf.  

Damit die Swiss HairDry AG von der Zielgruppe wieder als innovativ und qualitativ hochwertig wahrgenommen 

wird, ist für die Einführung des «Cordfree» eine starke Marketingkampagne in Print- und Onlinemedien 

geplant. 

 

Zielgruppe im Privathaushalte-Segment 

Frauen mit langen Haaren legen besonders viel Wert auf einen besonders guten Haartrockner und geben im 

Vergleich zu Männern im Durchschnitt das 3-Fache dafür aus. Deshalb fokussiert sich die Swiss HairDry AG 

auf die folgenden Hauptzielgruppen: 

 

18- bis 34-jährige «Beauty-Junkies»  

Legen grossen Wert auf ihr Äusseres und wollen immer das Neueste haben. Schönheit spielt eine zentrale 

Rolle in ihrem Leben. Wenn nur ein kleines Einkommen vorhanden ist, sparen sie auf besondere Beauty-

Tools, manchmal einige Monate lang. Sie gehören zu den Early Adopters in der Beauty-Szene, lassen sich 
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von Influencern sowie Berichten beeinflussen und sind bestens über Neuheiten informiert. Sie springen auf 

Innovationen sehr schnell an und sind deshalb momentan Shinyhair zugetan. 

 

Sie besuchen regelmässig den POS, um keinen Trend zu verpassen. Auch wenn sie gerne vom 

Verkaufspersonal angesprochen werden und sich beraten lassen, durchstöbern sie selber den restlichen POS, 

um sich ein eigenes Bild von allen Produkten zu machen. Sie werden dabei auch den «Cordfree» entdecken. 

 

30- bis 54-jährige Businessfrauen 

Legen grossen Wert auf ihr Äusseres. Ein gepflegtes Erscheinungsbild gehört für sie zum Erfolg dazu. Sie 

verfolgen zwar nebenbei Beauty-Trends, doch wenden sie nicht viel Zeit dafür auf. Viel wichtiger sind ihnen 

persönliche Empfehlungen. 

 

Businessfrauen sind sehr beschäftigt und deshalb in der Beauty-Abteilung unregelmässig anzutreffen – 

vermehrt dann, wenn sie sich als Ausgleich zu einem harten Tag wieder bewusst etwas Schönes gönnen 

wollen. Beim Shoppen lassen sie sich treiben und vom Verkaufspersonal gerne in ein Gespräch verwickeln. 

Sie geben öfters ungeplant Geld aus, wenn sie sich begeistern konnten. Sie brauchen einen «Anstupser», um 

auf ein Produkt aufmerksam zu werden und es nicht zu übersehen. Deshalb konnte Shinyhair mit dem Shop-

in-Shop-Konzept diese Zielgruppe rasch für sich gewinnen.  

 

Sortiment 

Die Swiss HairDry AG erfüllt mit dem kabellosen Haartrockner den grossen Wunsch nach absoluter 

Bewegungsfreiheit und hoher Flexibilität. Gleichzeitig ist der «Cordfree» sehr leistungsstark und sorgt für 

optimal und schonend getrocknete, schöne, glänzende Haare. Mit einem Akku mit 30 Minuten Laufzeit können 

lange Haare von 2 Personen getrocknet werden. Gemäss ersten Testergebnissen reicht dies für den normalen 

Haushalt aus. Da Friseure zwischen den Trocknungsvorgängen ihren Kundinnen die Haare schneiden und 

stylen, bleibt genügend Zeit, um den Akku zu laden. Die Akkulade- und -laufzeit wurde im Labor von einem 

Friseurmeister geprüft und hat Härtetests bestanden. Nach Gebrauch wird der «Cordfree» in der mitgelieferten 

Akkuladestation platziert und spätestens nach einer Stunde ist er wieder voll geladen und einsatzbereit. 

 

Der «Cordfree» wird aufgrund der Innovation (verbunden mit hohen Forschungs- und Entwicklungskosten) 

sowie der Premium-Ausstattung preislich höher als das bestehende Sortiment der Swiss HairDry AG 

positioniert. Der Verkaufspreis wird bei CHF 400 bis 450 liegen – leicht unter dem Preis des Premium-

Produktes von Shinyhair, der bei rund CHF 470 liegt. 

Es werden 2 Farbvarianten angeboten: schwarz/rosé und rosé/silberfarben. Hochwertige Materialien und 

magnetisch anbringbare Aufsätze für präzises Styling unterstreichen die Wertigkeit des Produktes. Die erste 

Studie zeigt, dass Konsumentinnen und Friseure gleichermassen begeistert sind vom «Cordfree».  

 

«Cordfree», schwarz/rosé: 

 

Das bestehende Sortiment mit 3 Modellen zum UVP von CHF 250 wird auch nach der Einführung des 

«Cordfree» unverändert weitergeführt.  
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Absatzkanäle 

Die Swiss HairDry AG ist als Schweizer Haarspezialist in über 80 Ländern aktiv. Im eigenen Land gehört sie 

zu den First Players. 

 

Den Professionals-Markt bearbeitet die Swiss HairDry AG über spezialisierte Händler, die den führenden 

Friseurfachhandel oder Grosskunden wie Hotels, Schwimmbäder usw. bedienen. 

 

Den Privathaushalte-Markt bearbeitet die Swiss HairDry AG über die wichtigen Handelsketten. Die 

Produktplatzierung im Handelsregal erfolgt in der Verpackung. Zweitplatzierungen mit ausgepackten 

Trocknern in dafür vorgesehenen Ständern ermöglichen zudem Produkttests am POS. Aufgrund der höheren 

Preispositionierung des bereits bestehenden Sortiments bei rund CHF 250 verkaufen sich bestehende Swiss-

HairDry-Haartrockner vor allem an POS mit hohem Beratungsanteil und kaufkräftiger Kundschaft. Der 

Mehrwert des Produktes gegenüber einem einfachen Haartrockner für CHF 50 muss dem Kunden verständlich 

erklärt werden. 

 

Organisation 

Heute ist die Swiss HairDry AG ein KMU mit 240 Mitarbeitenden. Die Söhne des Gründers führen das 

Unternehmen in 2. Generation mit flachen Hierarchien. Der Schweizer Hauptsitz übernimmt nebst der 

Produktentwicklung und Produktpositionierung gleichzeitig die Vermarktung in der Schweiz. 

 

Das Marketingteam betreut beide Kanäle (Professionals und Privathaushalte). 

 

Das Verkaufsteam bearbeitet den Markt mit spezialisierten Mitarbeitenden, die entweder den Professionals- 

oder den Privathaushalte-Markt bearbeiten. Es besteht aus 3 Key-Account-Managern sowie einem 

Aussendienst mit 4 Mitarbeitenden, der alle Sprachregionen abdeckt. 

 

Die weitere Beschreibung entnehmen Sie dem Marktbearbeitungsorganigramm (Beilage 9). 

 

Sie sind als Produktmanager «Cordfree» für den Schweizer Markt (Professionals und Privathaushalte) 

angestellt und rapportieren direkt an die Marketingleiterin Schweiz. 

 

 

Beilagen 

• Beilage 1: Umsatzanteil am Gesamtmarkt in Prozent pro Zeitperiode/Monat und Gesamtmarkt in CHF 

Mio. 

• Beilage 2: Absatzanteil Schweiz pro Zeitperiode/Monat in Prozent und in 1’000 Stück 

• Beilage 3: Umsatzanteil nach Kanal in Prozent 

• Beilage 4: Absatzanteil nach Kanal in Prozent 

• Beilage 5: Umsatzanteil on-/offline in Prozent 

• Beilage 6: Entwicklung der Preise über die Zeit in CHF 

• Beilage 7: Umsatzanteil nach Preisen in Prozent 

• Beilage 8: Interne Umsatz-/Absatzzahlen der Swiss HairDry AG in CHF und Stückzahl 

• Beilage 9: Marktbearbeitung der Swiss HairDry AG 

• Beilage 10: Berechnung Eigen-/Fremdproduktion 

• Beilage 11: Umsatzzahlen 

  



Berufsprüfung für Marketing- und Verkaufsfachleute Geleitete Fallstudie Marketing und Verkauf Seite 6 von 22 
 

 © by Prüfungskommission MFL/VFL 2019  

 

Aufgabe 1 

 

Ausgangslage 

Da sich der Schweizer Haartrockner-Markt im letzten Jahr durch die Einführung des erfolgreichen 

Konkurrenzproduktes Shinyhair stark verändert hat, überdenkt die Geschäftsleitung der Swiss HairDry AG ihre 

bisherige Marketingstrategie. Mit der Einführung eines neuen, innovativen Haartrockners würden sich neue 

Möglichkeiten für das Unternehmen ergeben. Um diese bestmöglich zu nutzen, will die Geschäftsleitung vor 

der Erarbeitung einer neuen Marketingstrategie eine umfassende Marktanalyse vorliegen haben. Der Fokus 

soll auf den Marktchancen des neuen Produktes «Cordfree» liegen. 

 

Auftrag 

 

1.1 Erarbeiten Sie im Hinblick auf die Einführung des «Cordfree» eine ganzheitliche Analyse des Schweizer 

Haartrockner-Markts. Berücksichtigen Sie dafür die Informationen aus der Fallbeschreibung sowie die 

Marktzahlen in der Beilage. Bereiten Sie die Daten und Ihre Erkenntnisse systematisch und strukturiert 

auf, sodass Sie sie der Geschäftsleitung präsentieren könnten.  

 

1.2 Ziehen Sie nun aus den gewonnenen Erkenntnissen Schlussfolgerungen in Bezug auf die Einführung des 

«Cordfree» und formulieren Sie zuhanden der Geschäftsleitung eine Empfehlung.  

 

Punkte 

Max. 24 Punkte 

 

Beilagen 

• Beilage 1: Umsatzanteil am Gesamtmarkt in Prozent pro Zeitperiode/Monat und Gesamtmarkt in CHF 

Mio. 

• Beilage 2: Absatzanteil Schweiz pro Zeitperiode/Monat in Prozent und in 1’000 Stück 

• Beilage 3: Umsatzanteil nach Kanal in Prozent 

• Beilage 4: Absatzanteil nach Kanal in Prozent 

• Beilage 5: Umsatzanteil on-/offline in Prozent 

• Beilage 6: Entwicklung der Preise über die Zeit in CHF 

• Beilage 7: Umsatzanteil nach Preisen in Prozent 

• Beilage 8: Interne Umsatz-/Absatzzahlen der Swiss HairDry AG in CHF und Stückzahl 

• Beilage 9: Marktbearbeitung der Swiss HairDry AG 
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Aufgabe 2 

 

Ausgangslage 

Bislang wurden bei der Swiss HairDry AG die Motoren der Haartrockner in Eigenproduktion hergestellt. Der 

kabellose Haartrockner erfordert jedoch einen neuen Motor, der mit dem bestehenden Maschinenpark nicht 

hergestellt werden kann. Es gilt nun zu prüfen, ob eine neue Produktionsanlage angeschafft oder ob fertig 

produzierte Motoren zu CHF 39 das Stück zugekauft werden sollen. Platz für die Produktionsanlage wäre 

intern vorhanden. Die Geschäftsleitung geht in einem äusserst vorsichtig kalkulierten Szenario von mind. 4’000 

verkauften Exemplaren im ersten Jahr und steigendem Absatz in den Folgejahren aus.  

 

Auftrag 

 

2.1 Berechnen Sie den kalkulatorischen Stückpreis bei 4’000 Motoren. Als Basis dienen Ihnen die Zahlen 

aus der Finanzbuchhaltung. 

 

2.2 Berechnen Sie die Nutzschwelle (Produktionsmenge) für die Eigenproduktion des Motors. 

Berücksichtigen Sie dabei die Lebensdauer der Produktionsanlage. 

 

2.3 Schätzen Sie das Absatzpotenzial des «Cordfree» ein und geben Sie damit verbunden eine Empfehlung 

zur Eigen- oder Fremdproduktion des Motors ab. Begründen Sie Ihre Einschätzung. 

 

Punkte 

Max. 12 Punkte 

 

Beilagen 

• Beilage 10: Berechnung Eigen-/Fremdproduktion 
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Aufgabe 3 

 

Ausgangslage 

Die Geschäftsleitung der Swiss HairDry AG ist sich bewusst, dass die veränderte Situation im Privathaushalte-

Markt ein Überdenken der bisherigen Distributionsstrategie verlangt. Insbesondere im Hinblick auf die 

Einführung des neuen und innovativen Produktes «Cordfree» scheint eine Anpassung ratsam. 

 

Auftrag 

 

3.1 Analysieren Sie die vorliegenden Distributionszahlen. Formulieren Sie Ihre Erkenntnisse und leiten Sie 

konkrete Distributionsziele für die Einführung des neuen Haartrockners «Cordfree» ab. 

  

3.2  Erstellen Sie eine Entscheidungsmatrix und formulieren Sie anhand dieser eine Empfehlung dazu, über 

welche Absatzkanäle das neue Produkt distribuiert werden soll. 

  

3.3  Die Geschäftsleitung möchte den Einsatz von Produktdemonstrationen am POS testen. Aufgrund der 

hohen Kosten für Demos werden Sie gebeten, die 5 erfolgversprechendsten POS zu evaluieren. 

Formulieren Sie dafür Kriterien für Ihre POS-Wahl, analysieren Sie die vorliegenden Distributions- und 

Umsatzzahlen und begründen Sie Ihre Wahl der Top 5. 

 

Punkte 

Max. 12 Punkte 

 

Beilagen 

• Beilage 3: Umsatzanteil nach Kanal in Prozent 

• Beilage 4: Absatzanteil nach Kanal in Prozent 

• Beilage 5: Umsatzanteil on-/offline in Prozent 

• Beilage 11: Umsatzzahlen 
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Aufgabe 4 

 

Ausgangslage 

Das bisherige Verpackungskonzept passt nicht mehr zum neuen Haartrockner. Einerseits müssen die 

Innovation und die hochwertige Positionierung auf den ersten Blick erkennbar sein, andererseits braucht die 

Akkuladestation zusätzlichen Platz in der Verpackung. Sie werden mit der Realisierung dieses 

anspruchsvollen Projekts betraut. 

 

Auftrag 

 

4.1  Erarbeiten Sie ein Verpackungsbriefing für Ihre Agentur. Berücksichtigen Sie dazu die in der 

Fallbeschreibung enthaltenen Informationen und erarbeiten Sie eine Checkliste mit den wichtigsten 

Kriterien anhand derer Sie die Vorschläge der Agentur beurteilen werden. 

 

4.2  Sie sind unsicher, ob die von der Agentur präsentierte Verpackung bei den Konsumenten gut ankommt, 

und wollen sich mittels Marktforschung absichern. Beschreiben und begründen Sie Ihr Vorgehen, wählen 

Sie die aus Ihrer Sicht am besten geeignete Forschungsmethode und definieren Sie ein realistisches 

Budget. 

 

Punkte 

Max. 12 Punkte 
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Aufgabe 5 

 

Ausgangslage 

Ziel für die Swiss HairDry AG ist, die Leaderstellung im stark umkämpften Privathaushalte-Markt 

zurückzugewinnen und sie im sehr wichtigen Professionals-Markt auch in Zukunft zu halten. Entsprechend gut 

vorbereitet werden soll darum auch die Lancierung des «Cordfree» bei der anspruchsvollen Zielgruppe der 

Friseure. Ihre Vorgesetzte, die Marketingleiterin, möchte das neue Produkt im Rahmen einer B2B-Fachmesse 

den Profis präsentieren.  

 

Auftrag 

 

5.1 Sie erhalten den Auftrag, ein Messekonzept mit dem Themenschwerpunkt Produktlancierung «Cordfree» 

bei der Zielgruppe Friseure für die «Swisshair» zu entwickeln. Ihnen steht für die komplette 

Messeteilnahme ein Budget von CHF 130’000 zur Verfügung. Die Standfläche von 10 × 6 m wurde bereits 

gebucht und wird mit separaten Budget finanziert. 

 

5.2 Die bestehenden Kunden im Bereich Friseure sollen nach der Lancierung weiterbearbeitet werden. 

Schlagen Sie die 2 aus Ihrer Sicht wichtigsten Kundenbindungsmassnahmen vor, beschreiben Sie diese 

kurz und begründen Sie Ihre Wahl. 

 

Punkte 

Max. 12 Punkte
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Beilage 1: Umsatzanteil am Gesamtmarkt in Prozent pro Zeitperiode/Monat und Gesamtmarkt in CHF Mio. 
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Beilage 2: Absatzanteil Schweiz pro Zeitperiode/Monat in Prozent und in 1’000 Stück 
 

  



Berufsprüfung für Marketing- und Verkaufsfachleute Geleitete Fallstudie Marketing und Verkauf Seite 13 von 22 
 

 © by Prüfungskommission MFL/VFL 2019  

 

Beilage 3: Umsatzanteil nach Kanal in Prozent 
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Beilage 4: Absatzanteil nach Kanal in Prozent 
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Beilage 5: Umsatzanteil on-/offline in Prozent 
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Beilage 6: Entwicklung der Preise über die Zeit in CHF 
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Beilage 7: Umsatzanteil nach Preisen in Prozent 
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Beilage 8: Interne Umsatz-/Absatzzahlen der Swiss HairDry AG in CHF und Stückzahl 
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Beilage 9: Marktbearbeitung der Swiss HairDry AG 
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Beilage 10: Berechnung Eigen-/Fremdproduktion 
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Beilage 11: Umsatzzahlen 

 

 


