Esame professionale di specialista in marketing e di specialista in vendite

Parte d’esame 2: Studio guidato di un caso, marketing e vendite

Cognome/nome

Numero di candidato

Data dell’esame

Durata dell’esame: 180 minuti

Punteggio: 72 punti

E pregato di prestare attenzione ai seguenti punti:

1. Questo testo comprende 39 pagine, copertina compresa. E pregato di controllare che il suo
esemplare sia completo.

2. Scriva sul’esame e su eventuali fogli degli appunti il suo nome e cognome e il suo numero di
candidato.

3. Inserisca i fogli personali ed eventuali fogli degli appunti nella busta dell’esame.
4. Non é permesso unire i fogli con punti metallici.

5. Nell'interesse della leggibilita, nelle designazioni di persone si € rinunciato a utilizzare ogni
volta anche la forma femminile.

Le auguriamo buona fortuna!
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Incarico di lavoro

Situazione iniziale

Di seguito lei elaborera un caso pratico concreto. Il caso consiste in una descrizione del caso e 4 compiti
separati, ciascuno con una situazione iniziale diversa.

Compito
Legga attentamente la descrizione del caso. Essa vale per tutti i compiti seguenti. Legga quindi il compito 1,
esamini gli eventuali allegati ed elabori gli incarichi. Elabori i compiti da 2 a 4 nella stessa maniera.

Punti
massimo 72 punti

Organizzazione

Ha a disposizione 180 minuti di tempo per elaborare tutti e 4 i compiti. Per la lettura e lo svolgimento del
compito 1 sono necessari circa 60 minuti, i restanti 3 compiti richiedono circa 40 minuti ciascuno.

Allegati
Il presente caso pratico e corredato dai seguenti allegati:

Allegato 1: KLAFS, il ritratto

Allegato 2: Caratteristiche abitazioni di proprieta per numero di stanze e tipo di abitanti
Allegato 3: Sondaggio proprietari di abitazioni

Allegato 4: SANARIUM® S1

Allegato 5: Costi KLAFS S1 — dalla fase 1 all’esperienza del cliente

Allegato 6: Reclami Sauna S1 e risoluzione

Allegato 7: Situazione del mercato delle saune in Svizzera

Allegato 8: 5 tendenze del XXI secolo

Allegato 9: Fiera specializzata Costruire e Modernizzare
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KLAFS — SOME LIKE IT HOT

La nostra missione e consentire alle persone di trascorrere coinvolgenti momenti di relax in impianti wellness
e spa con la massima qualita KLAFS, a casa propria o nelle spa pubbliche, ottenendone benefici di lunga
durata per I'anima, la mente e il corpo. Aiutiamo le persone malate a ritrovare la salute e proteggiamo le
persone sane dalla malattia. Amiamo quello che facciamo. E i nostri clienti possono percepirlo: con questa
missione KLAFS alza l'asticella degli standard del settore.

In Svizzera

In breve tempo KLAFS si & conquistata la posizione di leader del mercato. Oggi KLAFS SA lavora in Svizzera
con un team di 45 collaboratori in 5 sedi dislocate in tutto il Paese, soddisfacendo alla perfezione le elevate
aspettative in termini di assistenza e consulenza (allegato 1). | suoi specialisti affiancano la committenza du-
rante tutto il progetto fino alla messa in servizio.

Quale unico fornitore globale nel settore delle saune, KLAFS dispone di un proprio reparto di assistenza e
servizio alla clientela e garantisce il supporto entro 24 ore nel caso degli immobili commerciali.

Sviluppo del settore edile e del settore delle saune private

Base per la sauna privata € finora la classica casa unifamiliare, sia quando la sauna viene realizzata come
dotazione iniziale dellimmobile sia quando viene realizzata in un secondo momento in aggiunta o in sostitu-
zione di una soluzione precedente.

Quattro cambiamenti sociali fanno si che nei prossimi anni la crescita di questa base sara modesta.

1. Tendenza all’'urbanizzazione
Le citta stanno vivendo un rinascimento in termini culturali e di stile di vita. La citta diventa molto piu
pulita, pit sicura e offre migliori approvvigionamenti. L’elevato numero di posti di lavoro e la loro at-
trattiva favoriscono I'attuale necessaria mobilitd dei lavoratori e delle lavoratrici. Di conseguenza si
registra un crescente abbandono delle zone rurali e un corrispondente calo della costruzione di case
unifamiliari, poiché nelle grandi citta, a causa della mancanza di spazi e degli elevati prezzi dei terreni
prevale la costruzione di edifici a piu piani.

2. Agenda politica
In secondo luogo, le condizioni quadro in cui operiamo cambiano anche per effetto dell’agenda politica
che detta determinati indirizzi ad esempio in termini di risparmio di COz, tipo di riscaldamento e den-
sificazione urbana. Questi fattori insieme alla volonta di rinunciare alla destinazione di nuove aree alla
costruzione di case unifamiliari determinano da anni un aumento sproporzionato dei costi di costru-
zione. La costruzione di una classica casa unifamiliare o casa per le vacanze € pertanto possibile per
sempre meno persone. Se nel 2016 erano state costruite ancora 13’000 nuove case unifamiliari, oggi
sono soltanto 7°000.
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3. Sviluppo demografico
Le famiglie sono sempre meno humerose, mentre crescono i piccoli nuclei domestici. Nell’arco di 20
anni il numero dei nuclei composti da una sola persona € aumentato del 20%, quello dei nuclei di due
persone di oltre il 10%, mentre il numero dei grandi nuclei con 3 o0 pil componenti & sceso costante-
mente. Famiglie piu piccole determinano spazi abitativi piu piccoli (famiglie con un solo componente
75 m?, con due componenti 99 m2, con 5 componenti 129 m?). L’aspettativa di vita delle persone
continua a crescere. Anche I'eta influisce sulla situazione abitativa. Le persone anziane vivono molto
pit spesso in un’abitazione di proprieta rispetto a quelle piu giovani. Oltre la meta delle persone che
hanno piu di 65 anni vive in una casa propria. Invece nella classe di eta dai 30 ai 34 anni la percentuale
delle abitazioni di proprieta € inferiore al 20%. Pertanto acquistano importanza abitazioni pratiche,
adatte a tutte le eta e senza barriere all'interno di edifici multipiano. Contemporaneamente diventiamo
sempre pitu mobili e cambiamo piu volte domicilio.
4. Sostenibilita

La sostenibilita & parte della realta in rapido mutamento in cui viviamo e sta cambiando in modo radi-
cale I'economia e la societa. Infatti le persone hanno compreso che le risorse del pianeta non sono
illimitate. La trasformazione verso un modello sostenibile é influenzata fortemente da 3 direzioni:
quella delle autorita di regolamentazione, quella delle imprese e quella dei gruppi sociali interessati.
Non esiste in proposito un processo standard, ma sussistono piuttosto opportunita e rischi in conse-
guenza dei quali possono nascere nuovi mercati oppure quelli esistenti possono cambiare radical-
mente o sparire.

Quindi la tendenza verso abitazioni su un piano intero di edifici multipiano e case unifamiliari & sta-
ghante o persino in calo! E quindi anche il potenziale delle saune private che richiedono grandi spazi.

Al contrario negli ultimi 4 anni si &€ evidenziata una crescita delle case plurifamiliari con appartamenti
da 1l a4 camere (allegato 2).

KLAFS ha condotto un sondaggio presso 1’000 proprietari per rilevare I'abitudine di andare in sauna, il fabbi-
sogno di una sauna domestica e le relative possibilita (allegato 3). Il risultato del sondaggio ha indicato a
KLAFS l'esistenza di un grande potenziale. La conclusione secondo cui € possibile rilevare un forte trend per
le case di proprieta con 1-4 stanze e quindi verso una densita abitativa con spazi piu ridotti, ha dato KLAFS
l'ispirazione per un’idea innovativa.

KLAFS reagisce agli sviluppi sopra menzionati con Sauna S1 (allegato 4):
In linea con il trend registrato, gli sviluppatori di KLAFS, il leader di mercato nel settore delle saune e delle
spa, si sono dati I'obiettivo di progettare una sauna domestica compatta. E nato cosi un nuovo concetto di
sauna, radicalmente diverso: la sauna S1, la sauna del futuro! La prima sauna adatta ad ogni tipo di casa.

© by Commissione d’esame MFL/VFL 2022
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KLAFS punta gia da molti anni sulla gestione sostenibile delle risorse naturali e
da tempo considera la tendenza green, oggi cosi di moda, il presupposto del suo
lavoro quotidiano. Leader mondiale del settore, KLAFS assicura che la sauna sia
un’esperienza di benessere sostenibile e che lo resti anche in futuro. Sfuggire al
caos quotidiano e fare qualcosa di positivo per la propria salute: grazie a modelli
innovativi di risparmio energetico, & assolutamente possibile godere di questi mo-
menti di benessere con la coscienza pulita.

KLAFS Sauna S1 € la risposta a questi importanti cambiamenti: una sauna com-
patta ed estensibile, per soddisfare le esigenze di una societa in trasformazione.

Con Sauna S1, KLAFS intende creare un nuovo mercato delle saune rivolto a
clienti con uno spazio abitativo ridotto — a casa, nella casa per le vacanze o in
albergo. Giovanile-chic, classica-elegante o rustica-accogliente.

Pit informazioni su Sauna S1 nell’allegato 4.

© by Commissione d’esame MFL/VFL 2022
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KLAFS, la produzione e i costi

Per KLAFS, il prodotto Sauna S1 é redditizio solo fabbricandone un elevato numero di pezzi I'anno. Tuttavia
non si vuole che gli attuali modelli vengano penalizzati dal lancio della nuova S1. Quindi KLAFS ha reclutato
5 nuovi collaboratori esclusivamente per la produzione della S1. Per quanto riguarda I'amministrazione, gli
attuali collaboratori sono in grado di coprire anche le nuove incombenze grazie all’elevata automazione. Per
la produzione di una S1, a seconda del modello, sono necessarie tra le 120 e le 160 ore di lavoro. Si aggiun-
gono circa 5 ore per il montaggio.

Per poter definire un prezzo per il consumatore finale, KLAFS aggiunge ai costi di produzione (allegato 5) un
margine di copertura proprio compreso tra il 40 e il 50%. A seconda se le vendite vengano gestite direttamente
o indirettamente, deve essere considerato anche un margine del commerciante del 30%. | commercianti sono
attivitd specializzate (falegnamerie, carpenterie, installatori di sanitari), che forniscono e montano la S1 per
conto proprio. Per poter garantire processi scorrevoli, KLAFS organizza regolarmente corsi di formazione ri-
volti sia allinterno sia a specialisti esterni, in materia di fornitura, montaggio e messa in servizio della S1.

Il suo ruolo e il suo compito attuale in azienda

Lavora in KLAFS SA da 2 anni. Quale assistente della direttrice, la affianca e la consiglia in ogni dettaglio
relativo alle attivita di marketing e di vendita. Lo sviluppo tecnico e la fase di test di Sauna S1 sono terminati.
Niente si frappone piu all'introduzione sul mercato. Per quanto riguarda il marketing e la vendita le & stato
conferito 'incarico di curare I'introduzione sul mercato svizzero.

© by Commissione d’esame MFL/VFL 2022
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Compito 1 24 punti

Situazione iniziale

Al fine di preparare un workshop interno sulla strategia, la direzione di KLAFS SA ha incaricato un’azienda di
consulenza esterna di stilare un’analisi del mercato delle saune in Svizzera (allegato 7). Inoltre sono disponibili
i risultati di un sondaggio rappresentativo dei proprietari di abitazioni in merito all’'uso di una sauna domestica
(allegato 3). Ha il compito di analizzare tali informazioni e interpretarle nell’ottica dell’introduzione proficua di
Sauna S1 sul mercato.

Incarico

1.1 Analizzi e interpreti le informazioni/allegati disponibili (allegati 1, 2, 3, 4, 7 e 8) e rediga un’analisi
SWOT da sottoporre alla direzione. Sviluppi 3 opzioni di azione nell’'ottica dell'introduzione proficua
della S1.

1.2 Sulla base del sondaggio rappresentativo dei proprietari di abitazioni (allegato 3), rediga e descriva
i possibili segmenti per la S1 e scelga il segmento pit promettente. Motivi la sua decisione.

Allegati

Allegato 1: KLAFS, il ritratto

Allegato 2: Caratteristiche abilitazioni di proprieta per numero di stanze e tipo di abitanti
Allegato 3: Sondaggio proprietari di abitazioni

Allegato 4: SANARIUM® S1

Allegato 5: Costi KLAFS S1 - dalla fase 1 all’esperienza del cliente

Allegato 6: Reclami Sauna S1 e risoluzione

Allegato 7: Situazione del mercato delle saune in Svizzera

Allegato 8: 5 tendenze del XXI secolo

Valutazione

1. Analisi: le informazioni/gli allegati vengono interpretati in modo plausibile.

2. Consulenzal/presentazione: I'analisi SWOT & comprensibile e preparata in modo gradevole.
3. Realizzazione: vengono sviluppate possibili azioni mirate.

4. Realizzazione: vengono elaborati e descritti segmenti promettenti.

5. Realizzazione: la decisione € opportuna.

6. Consulenza: la motivazione & convincente.

7. Completezza: gli aspetti relativi al contenuto sono coperti in modo completo.

8. Rilevanza: le informazioni/gli aspetti rilevanti sono presi in considerazione.

© by Commissione d’esame MFL/VFL 2022
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Compito 2 15 punti

Situazione iniziale

KLAFS SA ha perseguito finora la divisa «<KLAFS la trovi solo da KLAFS». Sulla scia dell’'introduzione di Sauna
S1 bisogna ora verificare la possibilita di collaborare con dei partner commerciali. A tal proposito deve con-
frontare, con l'aiuto delle ciffre a disposizione, le 2 varianti a) solo KLAFS e b) solo partner commerciali e
fornire una raccomandazione.

Incarico

2.1 In base alle informazioni di cui dispone, calcoli i prezzi per il consumatore finale (allegato 5) e i
margini di copertura per le 2 varianti di distribuzione.

2.2 Confronti le due varianti «vendita diretta» e «vendita tramite partner commerciali» in base ai suoi
calcoli e indichi 3 vantaggi ciascuno.

2.3 Oltre alla modalita di vendita diretta e indiretta & possibile pensare anche a una combinazione delle
due. Convinca la direzione con 5 argomenti validi a privilegiare questa forma mista.

Allegati

Allegato 5: Costi KLAFS S1 — dalla fase 1 all’esperienza del cliente
Allegato 7: Situazione del mercato delle saune in Svizzera

Valutazione

1. Pianificazione: i dati rilevanti vengono presi in considerazione.

Attuazione: i margini di copertura vengono calcolati correttamente dal punto di vista tecnico
Consulenza: il confronto e i vantaggi sono chiari e comprensibili.

Consulenza: gli argomenti sono convincenti.

Interconnessione: é riconoscibile il pensiero in rete.

ok v
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Compito 3 15 punti

Situazione iniziale

La fiera Costruire e Modernizzare di Zurigo (allegato 9) & LA fiera per eccellenza dei proprietari immobiliari
svizzeri e quindi anche per KLAFS. Qui vengono curate le relazioni con i clienti esistenti e acquisiti nuovi
clienti. Le viene dato I'incarico di pianificare la presenza di KLAFS con Sauna S1 alla fiera Costruire e Moder-
nizzare definendo gli obiettivi per la presentazione di Sauna S1 alla fiera.

Incarico

3.1 Sviluppi 5 obiettivi fieristici concreti per la presenza con Sauna Sl alla fiera Costruire e Moderniz-
zare.

3.2 Definisca l'ordine di priorita degli obiettivi fieristici. Proponga ora per i 3 obiettivi piu promettenti 2
misure ciascuno descrivendole dettagliatamente. Per la realizzazione di tali misure la direzione le
assegna un budget di CHF 30°000.

Allegati

Allegato 9: Fiera specializzata Costruire e Modernizzare

Valutazione

1. Realizzazione: i 5 obiettivi sono operazionalizzati correttamente dal punto di vista tecnico.
Pianificazione: le misure sono opportune.

Attuazione: le misure sono descritte in modo completo e dettagliato.

Realizzabilita: gli obiettivi e le misure sono realistici.

Rilevanza: per gli obiettivi e le misure vengono presi in considerazione gli aspetti rilevanti.

ok v
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Compito 4 18 punti

Situazione iniziale

Una sauna € un prodotto complesso in cui entrano in gioco diversi aspetti quali la lavorazione del legno,
I'elettronica, I'isolamento dal calore e dal vapore ecc. Nel caso di Sauna S1 si aggiungono anche altri elementi:
il meccanismo di estensione elettronico e il conseguente rialloggiamento del corpo radiante, e gli elementi
delle pareti, compatti e piu sottili (allegato 4). Per esperienza KLAFS sa che una sauna domestica necessita
di un’ultima regolazione dopo il montaggio. Per poter escludere con la produzione di serie di Sauna S1 il
maggior numero possibile di problemi iniziali, sono stati costruiti dei prototipi che sono stati testati in collabo-
razione con 3 primi clienti selezionati. In questo modo € stato possibile risolvere gia alcuni difetti di produzione
(allegato 6). Dopo la fiera Costruire e Modernizzare, sono stati trovati alcuni primi clienti privati che hanno
ordinato Sauna S1. Le prime saune presentavano qualche errore di costruzione. La soddisfazione dei clienti
e molto importante per KLAFS e quindi KLAFS la incarica di professionalizzare la gestione dei reclami.

Incarico

4.1 Abbozzi un processo per ricevere i reclami, valutarli ed elaborarli con successo. Motivi i passaggi
proposti.

4.2 Su tale base sviluppi 5 misure per assicurare la soddisfazione a lungo termine dei clienti e le motivi.

Allegati
Allegato 6: Reclami Sauna S1 e risoluzione

Valutazione

1. Analisi: i reclami sono stati analizzati in modo mirato.

2. Realizzazione: il processo consente di elaborare con successo i reclami in entrata.

3. Consulenza: la motivazione dei passaggi proposti &€ chiara e comprensibile.

4. Realizzazione: le misure per assicurare la soddisfazione dei clienti sono mirate.

5. Realizzabilita: le misure sono realizzabili.

6. Rilevanza: vengono considerati gli aspetti rilevanti dei reclami e della soddisfazione dei clienti.

© by Commissione d’esame MFL/VFL 2022
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Allegato 1: KLAFS, il ritratto KLAFS

UN’IDEA GENIALE MY SAUNA AND SPA

Non ha certamente inventato la sauna, ma con le sue
idee ha contribuito in modo essenziale al suo grande
successo. Nel 1952 Erich Klafs ha fornito personal-
mente le prime saune Erich Klafs, in breve EKS, tra-
sportandole con la propria auto e un piccolo rimorchio.
La EKS é la prima sauna completamente prefabbricata
da installare a casa. Quello che prima veniva realizzato
da un falegname con il lavoro di piu giorni e spesso con
una qualita traballante, ora grazie a una produzione in-
telligente in fabbrica & diventato un prodotto maturo
con la migliore qualita garantita, oltre che accessibile e
installabile in un batter d’occhio. Un’idea geniale, che
precorre di molto i tempi.

CIFRE E FATTI
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Nel 2020 KLAFS ha realizzato un fatturato di EUR  Nel 2020 il team KLAFS era composto da 729 collabo-
114 mio, di cui il 59% in Germania e il 41% ratori.
all’estero.
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Ogni anno vengono lavorati da KLAFS 2,4 milioni
di metri lineari di legno all’anno.

Per la produzione di una Sauna PURE sono necessari
2’811 singoli pezzi.

In tutto il mondo sono in funzione 225000 saune 25 spazij espositivi e uffici di vendita con esposizione

KLAFS per regalarvi un relax completo. KLAFS.
Di questi 16 si trovano in Germania e 9 in Svizzera e
Austria.
UNA STRATEGIA CHIARA
Ogni marchio forte richiede una strategia chiara. Con il nostro é

oooooo

design di prim’ordine desideriamo regalare ai nostri clienti ancora o
piu relax. Le persone usano i nostri prodotti cosi come mamma e
le ha fatte, e quindi & estremamente importante che i nostri pro-

dotti siano perfetti in ogni dettaglio da vedere e da toccare.

NOMINEE

@ :n((\’u

reddot award 2014
winner
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UN TEAM FORTE

Con il suo coraggio e la sua creativita, Erich Klafs ha posato la prima
pietra e poi «loro» ne hanno fatto un’azienda con un format interna-
zionale: i nostri collaboratori. Sappiamo bene infatti che il nostro
successo dipende dalle persone che lavorano in KLAFS. Per questo
non riteniamo importante soltanto la loro qualifica tecnica, ma anche
le loro competenze sociali ed emozionali, che sono fondamentali per
agire con successo. Supportiamo i nostri collaboratori curando la
conduzione, creando adeguate condizioni quadro e favorendo la for-
mazione continua. Infatti chi progetta, sviluppa, produce o vende
prodotti per il benessere e la salute, deve essere il primo a stare
bene.

UN CHIARO SEGNO

L’idealismo dovrebbe venire prima del materialismo: il nostro fonda-
tore Erich Klafs sentiva questo principio di base come il suo impegno
personale. Pertanto per noi & scontato prestare attenzione a preser-
vare I'ambiente in modo duraturo e a gestire con parsimonia le ri-
sorse naturali. Un chiaro segno: le saune di KLAFS recano I'eti-
chetta “Der Blauer Engel” (L’Angelo Blu), che segnala al primo
sguardo al cliente la nostra attenzione all’ambiente nella scelta e
nella lavorazione dei materiali.

UN CHIARO OBIETTIVO

Proprio come il nostro fondatore Erich Klafs abbiamo a cuore prima
di tutto la salute dei nostri clienti. Per questo motivo il nostro reparto
interno di ricerca e sviluppo lavora costantemente a nuove idee,
continuando a migliorare i nostri prodotti al fine di una sempre mag-
giore utilita di sauna e altro per la salute. In questo modo siamo riu-
sciti a produrre sempre nuove idee che sono alla base di nuovi e
funzionali tipi di utilizzo. Cosi dal 1990 KLAFS ha registrato diritti di
protezione per oltre 100 idee innovative. Vedete, dove c’€ KLAFS
non trovate soltanto benessere e salute, ma sempre anche innova-
zione.

BUNDESREPUBLIK DEUTSCHLAND

&

URKUNDE
atebenden Teichens

ber die Ertragung 028 v

Sanarium

DEUTSCHES PATENTAMT
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SEMPRE VICINO A VOI

Naturalmente oggi il nostro capo non pud pit consegnare ogni x

sauna personalmente con la sua auto e il rimorchio come faceva &

allora Erich Klafs. Ma anche oggi, noi di KLAFS ci siamo ogni volta 4 2
che ne avete bisogno: in ogni parte del mondo, con la consulenza E

competente del nostro personale accuratamente formato e l'assi-
stenza sul posto dei nostri team di esperti. Anche noi come Erich
Klafs siamo convinti che ogni prodotto € buono se lo sono la consu-
lenza e I'assistenza prima, durante e dopo 'acquisto.

© by Commissione d’esame MFL/VFL 2022
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Allegato 2: Caratteristiche abitazioni di proprieta per numero di stanze e tipo di abitanti

Abitazioni occupate di ... stanza(e)

Totale

1

2

3

4

5

6+

Cifre assolute

Cifre assolute

Cifre assolute

Cifre assolute

Cifre assolute

Cifre assolute

Cifre assolute

2019
Proprietari per piani/proprietari di appartamenti 446’373 4924 26’151 108’565 204°739 79328 22’665
Proprietari di case 937°868 4031 16'877 70’849 231’303 323’902 290907
2018
Proprietari per piani/proprietari di appartamenti 436’818 4’395 23’396 104’639 200’962 79990 23’436
Proprietari di case 938296 4498 16'529 72’571 228’957 322’510 293231
2017
Proprietari per piani/proprietari di appartamenti 445’559 3’766 22’544 104’388 201’395 85’823 27644
Proprietari di case 967°'793 4027 14'366 70’804 232248 335368 310980
2016
Proprietari per piani/proprietari di appartamenti 442’042 3274 23’118 105’251 199°273 84’176 26’950
Proprietari di case 963 222 2'698 14’398 67'275 231316 337’813 309'722
2015
Proprietari per piani/proprietari di appartamenti 431°419 3’045 24’021 99°'712 197622 80237 26’782
Proprietari di case 959162 3'093 13'604 69’611 232227 332’513 308'113

Fonti: UST — RS, SEA
© UST 2021
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Allegato 3: Sondaggio proprietari di abitazioni

Sondaggio tra persone che possiedono un’abitazione

Metodo

Sondaggio a campione

Campionamento
Quote

Durata del questionario

Online, basato su panel

N = 1’000
Quota random

Rappresentative per eta, sesso e regione (D-CH/F-CH)
50% appartamento, 50% casa unifamiliare di proprieta

5 minuti

1. Varegolarmente (almeno una volta al mese) in sauna?
Base: proprietari di abitazioni
Cifre e percentuali assolute

Grassetto = statisticamente significativo

Regione Tipo di proprieta Eta
Totale D-CH F-CH Arggﬁtcga- (f::rizial il::é' 35-45 anni | 46-55 anni | 56—65 anni | 66+ anni
Numero di intervistati (assoluto) | 7’000 750 250 505 185 220 355 240
Si 132 102 30 88 12 27 53 40
13,2% 13,6% 12,0% 8,9% 17,4% 6,5% 12,3% 14,9% 16,7%
No 868 648 220 417 173 193 302 200
86,8% 86,4% 88,0% 91,1% 82,6% 93,5% 87,7% 85,1% 83,3%
Sesso Situazione familiare Reddito annuale lordo
vome | omini | single | SoBe, | Famile | Fresc | aponoa | OO
CHF 120°000
Numero di intervistati (assoluto) 482 518 105 368 527 92 568 340
Si 60 72 12 87 33 12 73 47
12,4% 13,9% 11,4% 23,6% 6,3% 13,0% 12,9% 13,8%
No 422 446 93 281 494 80 495 293
87,6% 86,1% 88,6% 76,4% 93,7% 87,0% 87,1% 86,2%
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2. Qual e il motivo principale per il quale va in sauna?
Base: proprietari di abitazioni che vanno regolarmente in sauna (do-

manda 1)
Cifre e percentuali assolute
Grassetto = statisticamente significativo

Regione Tipo di proprieta Eta
roe | O | FOH | NN | Tamiiare | ammi | st | anni | 6%

Numero di intervistati (assoluto) 132 102 30 44 88 12 27 53 40

Fare la sauna fa bene 54 44 10 17 37 4 9 23 18
40,9% 43,1% 33,3% 38,6% 42,0% 33,3% 33,3% 43,4% 45,0%

Relax/svago 46 34 12 14 32 5 12 16 13
34,8% 33,3% 40,0% 31,8% 36,4% 41,7% 44,4% 30,2% 32,5%

Rafforzamento del sistema immunitario 25 20 5 8 17 1 3 13 8
18,9% 19,6% 16,7% 18,2% 19,3% 8,3% 11,1% 24,5% 20,0%

Altro 7 4 3 5 2 2 3 1 1
5,3% 3,9% 10,0% 11,4% 2,3% 16,7% 11,1% 1,9% 2,5%

Sesso Situazione familiare Reddito annuale lordo

Numero di intervistati (assoluto) 60 72 12 87 33 12 73 47

Fare la sauna fa bene 23 31 3 36 15 5 30 19
38,3% 43,1% 25,0% 41,4% 45,5% 41,7% 41,1% 40,4%

Relax/svago 23 23 6 32 8 5 34 7
38,3% 31,9% 50,0% 36,8% 24.2% 41,7% 46,6% 14,9%

Rafforzamento del sistema immunitario 13 12 2 13 10 1 5 19
21, 7% 16,7% 16,7% 14,9% 30,3% 8,3% 6,8% 40,4%

Altro 1 6 1 6 0 1 4 2
1,7% 8,3% 8,3% 6,9% 0,0% 8,3% 5,5% 4,3%
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3. Possiede una sauna a casa?

Base: proprietari di abitazioni

Cifre e percentuali assolute

Grassetto = statisticamente significativo

Regione Tipo di proprieta Eta
roe | PO | FOH | hente | famiiare | ani | anm | amni | S6*am
Numero di intervistati (assoluto) 1’000 750 250 495 505 185 220 355 240
Si 68 55 13 4 64 2 7 39 20
6,8% 7,3% 5,2% 0,8% 12,7% 1,1% 3,2% 11,0% 8,3%
No 932 695 237 491 441 183 213 316 220
93,2% 92,7% 94,8% 99,2% 87,3% 98,9% 96,8% 89,0% 91,7%
Sesso Situazione familiare Reddito annuale lordo
Numero di intervistati (assoluto) 482 518 105 368 527 92 568 340
Si 32 36 2 36 30 3 25 40
6,6% 6,9% 1,9% 9,8% 5,7% 3,3% 4,4% 11,8%
No 450 482 103 332 497 89 543 300
93,4% 93,1% 98,1% 90,2% 94,3% 96,7% 95,6% 88,2%
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4. In generale pud immaginare di avere una sauna a casa sua?
Base: proprietari di abitazioni che non hanno una sauna (domanda 3)
Cifre e percentuali assolute

Grassetto = statisticamente significativo

Regione Tipo di proprieta Eta
roe | DM | FCH | TRONe | Vamiiare | ani | anmi | anmi | 66*anni
Numero di intervistati (assoluto) 932 695 237 491 441 183 213 316 220
Si 232 175 57 122 110 45 53 79 55
24,9% 25,2% 24,1% 24,8% 24,9% 24,6% 24,9% 25,0% 25,0%
No 700 520 180 369 331 138 160 237 165
75,1% 74,8% 75,9% 75,2% 75,1% 75,4% 75,1% 75,0% 75,0%
Sesso Situazione familiare Reddito annuale lordo
Numero di intervistati (assoluto) 450 482 103 332 497 89 543 300
Si 110 122 8 134 90 7 74 151
24,4% 25,3% 7,8% 40,4% 18,1% 7,9% 13,6% 50,3%
No 340 360 95 198 407 82 469 149
75,6% 74,7% 92,2% 59,6% 81,9% 92,1% 86,4% 49,7%
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5. Quanti m? avrebbe a disposizione nel suo appartamento/nella sua casa per una sauna?
Base di riferimento: proprietari di abitazioni che hanno interesse per una sauna (domanda 4)
Cifre e percentuali assolute

Grassetto = statisticamente significativo

Regione Tipo di proprieta Eta
roe | DM | FOH | “Rente | Vamilare | ani | ant | ani | ©o*amn
Numero di intervistati (assoluto) 232 175 57 122 110 45 53 79 55
4-6 m? 152 114 38 107 45 32 33 43 44
65,5% 65,1% 66,7% 87, 7% 40,9% 71,1% 62,3% 54,4% 80,0%
7-10 m? 54 40 14 14 40 6 16 24 8
23,3% 22,9% 24,6% 11,5% 36,4% 13,3% 30,2% 30,4% 14,5%
11+ m? 26 21 5 1 25 7 4 12 3
11,2% 12,0% 8,8% 0,8% 22, 7% 15,6% 7,5% 15,2% 5,5%
Sesso Situazione familiare Reddito annuale lordo
Numero di intervistati (assoluto) 110 122 8 134 90 7 74 151
4-6 m? 72 80 8 70 74 7 63 82
65,5% 65,6% 100,0% 52,2% 82,2% 100,0% 85,1% 54,3%
7-10 m? 25 29 0 41 13 0 7 47
22, 7% 23,8% 0,0% 30,6% 14,4% 0,0% 9,5% 31,1%
11+ m? 13 13 0 23 3 0 4 22
11,8% 10,7% 0,0% 17,2% 3,3% 0,0% 5,4% 14,6%
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6. Quale importo massimo sarebbe pronto a investire per una sauna domestica?
Base: proprietari di abitazioni che hanno interesse per una sauna (domanda 4)

Cifre e percentuali assolute
Grassetto = statisticamente significativo

Regione Tipo di proprieta Eta
roe | DCH | FeH | | Vamiiare | anmi | amni | anni | 66*anni
Numero di intervistati (assoluto) 232 175 57 122 110 45 53 79 55
Da CHF 5’000 a CHF 14’900 76 52 24 48 28 25 14 14 23
32,8% 29,7% 42,1% 39,3% 25,5% 55,6% 26,4% 17,7% 41,8%
Da CHF 15’000 a CHF 24’999 113 91 22 66 47 16 28 49 20
48,7% 52,0% 38,6% 54,1% 42,7% 35,6% 52,8% 62,0% 36,4%
Da CHF 25’000 a CHF 34’999 34 24 10 8 26 4 11 11 8
14,7% 13,7% 17,5% 6,6% 23,6% 8,9% 20,8% 13,9% 14,5%
CHF 35’000+ 9 8 1 0 9 0 0 5 4
3,9% 4,6% 1,8% 0,0% 8,2% 0,0% 0,0% 6,3% 7,3%
Sesso Situazione familiare Reddito annuale lordo
Numero di intervistati (assoluto) 110 122 8 134 90 7 74 151
Da CHF 5’000 a CHF 14’900 32 44 6 27 43 7 40 29
29,1% 36,1% 75,0% 20,1% 47,8% 100,0% 54,1% 19,2%
Da CHF 15’000 a CHF 24’999 45 68 2 79 32 0 31 82
40,9% 55,7% 25,0% 59,0% 35,6% 0,0% 41,9% 54,3%
Da CHF 25’000 a CHF 34’999 27 7 0 21 13 0 3 31
24,5% 5,7% 0,0% 15,7% 14,4% 0,0% 4,1% 20,5%
CHF 35’000+ 6 3 0 7 2 0 0 9
5,5% 2,5% 0,0% 5,2% 2,2% 0,0% 0,0% 6,0%
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7. E importante per lei che la sauna sia prodotta in Svizzera?

Base: proprietari di abitazioni che hanno interesse a una sauna (domanda 4)
Cifre e percentuali assolute

Grassetto = statisticamente significativo

Regione Tipo di proprieta Eta
roe | DM | FOH | NG | amiiare | anni | anni | anni | 66*ann
Numero di intervistati (assoluto) 232 175 57 122 110 45 53 79 55
Si 178 145 33 92 86 29 34 62 53
76,7% 82,9% 57,9% 75,4% 78,2% 64,4% 64,2% 78,5% 96,4%
No 54 30 24 30 24 16 19 17 2
23,3% 17,1% 42,1% 24,6% 21,8% 35,6% 35,8% 21,5% 3,6%
Sesso Situazione familiare Reddito annuale lordo
Numero di intervistati (assoluto) 110 122 8 134 90 7 74 151
Si 85 93 6 103 69 3 52 123
77,3% 76,2% 75,0% 76,9% 76,7% 42,9% 70,3% 81,5%
No 25 29 2 31 21 4 22 28
22,7% 23,8% 25,0% 23,1% 23,3% 57,1% 29,7% 18,5%
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SEMPLICEMENTE. PERFETTA. DAPPERTUTTO.

Grazie al suo principio «zoom», la S1 di KLAFS si ritrae come l'obiettivo di una fotocamera alla semplice
pressione di un tasto. Una volta retratta Sauna S1 misura solo 60 cm e non ¢ piu profonda di un armadio. Da
estesa ha una profondita di 160 cm e offre tanto spazio per una sauna in relax. Grazie al principio «zoom» la
sauna racchiusa nel design minimalistico di S1, si estende completamente in soli 20 secondi.

aly

Rallentare, rilassarsi e provare un’intensa sensazione di benessere dovrebbe essere possibile che negli spazi
pit piccoli. Ecco perché KLAFS ha sviluppato Sauna S1. Da retratta Sauna S1 occupa pochissimo spazio:
nello studio, come in corridoio o nella camera degli ospiti; in una grande casa, come anche in un appartamen-
tino. A seconda dello spazio disponibile nell’abitazione, & possibile scegliere tra 4 diverse dimensioni: XS, S,
M, L. Basta premere un pulsante e Sauna S1 offre tanto spazio per un sano relax.

EMOVE TECHNOLOGY

Dal nulla alla sauna in 20 secondi — la forza motrice di questa speciale sauna compatta si chiama eMove
Technology. Il nome & un programma. Premendo un pulsante, la nuova Sauna S1 passa in 20 secondi dalle
dimensioni di un armadio a muro a quelle di una sauna pronta per 'uso.

La tecnologia eMove garantisce un movimento sincrono e silenzioso. Un movimento cosi delicato che si ferma
automaticamente se incontra qualcosa lungo il tragitto. Data la concezione che non richiede manutenzione, e
possibile godersi la sauna in tranquillita per molti anni.
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Per la vostra sicurezza, noi di KLAFS abbiamo pensato a qualcosa di completamente nuovo nello sviluppo di
Sauna S1: 'eMove Safety Control (MSC). Grazie ai sensori di movimento, Sauna S1 si ferma qualora venga
rilevato un ostacolo durante i movimenti di estensione e retrazione. Dopo la sauna, un sensore della tempe-
ratura presente sulla stufa assicura la retrazione della sauna dopo il raffreddamento. E dopo al piu tardi 4 ore
di utilizzo Sauna S1 si spegne da sola. Soltanto quando la sauna € completamente estesa € possibile accen-
dere la stufa. La sua superficie floccata VARIUS svolge la funzione altrimenti assicurata dalle comuni griglie
proteggendo da scottature accidentali. Per proteggere Sauna S1 da accessi indesiderati, € possibile anche
impostare una password per 'uso dei comandi.

FRAME STABILITY CONSTRUCTION

Una pietra miliare nella costruzione delle saune — questo modello compatto pone anche nuove sfide a
livello di struttura e di materiali. La soluzione si chiama Frame Stability Construction. Questo tipo di costruzione
é basata su una struttura con pareti di legno «a sandwich», estremamente stabile, sottile e senza ritardo, piu
leggera del 40% ca. rispetto alle saune tradizionali di pari dimensioni e in grado tuttavia di sopportare senza
problemi elevate oscillazioni di temperatura e umidita.

Tale sviluppo & stato preceduto da studi scientifici condotti nell’lstituto per la tecnologia del legno di Dresda
che dimostrano la sua particolare idoneita per una comoda e piacevole sauna.
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4 DIMENSIONI

Qual é il modello giusto? Per Sauna S1 sono disponibili 4 dimensioni in base allo spazio a disposizione:

EXTRA SMALL

Dimensioni: 142 x 60/160 x 211 cm (L x P x A)

Lettino: 120 cm
Potenza: 230 V, 3,3 kW
Alimentazione: presa di corrente

SMALL

Dimensioni: 172 x 160 x 211 cm (L x Px A)
Lettino: 150 cm

Potenza: 230 V, 3,3 kW

Alimentazione: presa di corrente

MEDIUM

Dimensioni: 202 x 160 x 211 cm (L x Px A)
Lettino: 180 cm

Potenza: 400 V, 6 kW

Alimentazione: corrente ad alta tensione

LARGE

Dimensioni: 232 x 160 x 211 cm (L x Px A)
Lettino: 210 cm

Potenza: 400 V, 6 kW

Alimentazione: corrente ad alta tensione
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RIVESTIMENTI ESTERNI/FRONTALE

Rivestimento

Per i rivestimenti esterni sono di-

Ogni tipo di frontale pud essere uti-

sponibili 5 varianti. Frontale lizzato con ogni rivestimento
esterno
esterno.
. & Vetro traspa-
White P
rente
&
|
L]
White Satin Vetro fumé
Vetro a spec-
Cembro . P
chio
|
Quercia Chiuso
W
.
Noce
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INTERNI

Hemlock, naturale

Cembro, cerato

Noce, cerato

STUFA VARIUS

La stufa convince non solo per il suo de-
sign a tutto tondo, ma anche per le sue
innovative caratteristiche tecniche. La
stufa garantisce un’infusione intensa e
grazie all’elegante rivestimento floccato
non necessita di griglia.

DRIVE HOME SYSTEM

Il Drive Home System assicura che la
stufa VARIUS esca ed entri nel suo al-
loggio in sincronia con la sauna. A tal
fine la stufa VARIUS é fissata al frontale
della cabina e quando la sauna si
estende, esce dal suo alloggio per poi
rientrarvi dopo il raffreddamento. L’ali-
mentazione di corrente a spirale e l'ali-
mentazione dell’aria sono protette dalla
stabile copertura telescopica.
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SANARIUM®

Ogni persona é speciale e merita una speciale forma di relax, momenti unici di benessere, adeguati ai desideri
e alle esigenze individuali, con il SANARIUM® di KLAFS.

Sauna S1 € 5 esperienze in una: sauna classica, bagno di aria calda, bagno tropicale, bagno aromatico e
bagno turco soft.

O Sauna
o 70-100 °C
< 3%rel. F.
’nj_‘ 3} Tropenbad
é SANARIUM 48-75°C
w \ mit SaunaPUR® 20-50%rel. F. Softdampfbad
= \ 46-60 °C
- 40-55%rel. F.
v ~__
o
=1
0% RELATIVE FEUCHTIGKEIT 60%

MODULO DI SCARICO DELL’ARIA SCC

Ricambio ecologico dell’aria: il modulo SCC rimuove l'aria viziata ri-
scaldando contemporaneamente I'aria fresca aspirata dall’esterno.
Lo scambiatore di calore integrato € intelligente e multitalent: depu-
razione dell’aria di mandata e di scarico, deumificazione dell’aria e
risparmio energetico tutto in uno. | vantaggi che ne risultano:

1. Meno energia: risparmio sul riscaldamento grazie al recu-
pero di calore di fino al 30%

2. Deumidificazione dell’aria: catturando la condensa, non vi é
dispersione di umidita indesiderata nello spazio circostante.
Raccomandato quando si desidera un SANARIUM® in si-
tuazioni complesse dal punto di vista dell'installazione

3. Depurazione dell’aria di mandata: dall’aria vengono filtrati pollini, polvere domestica, 0zono e sostanze
nocive con un tangibile miglioramento del clima all'interno della cabina (allergy friendly)

4. Depurazione dell’aria di scarico: grazie ai filtri a carbone attivo, oltre alla polvere vengono anche as-
sorbiti odori (sostanze profumanti, sudore) e di conseguenza non vengono rilasciati nello spazio cir-
costante la cabina
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SCENARI DI LUCE

Come tutti i comandi delle saune KLAFS, anche i 2 co-
mandi della nuova Sauna S1 dispongono di numerose
tecnologie intelligenti per garantire il massimo comfort,
un’elevata vita utile e la migliore sicurezza. Entrambi
sono disponibili per la prima volta in una sauna com-
patta con tecnologia Triac. Non solo estremamente du-
raturi, ma soprattutto silenziosi.

KLAFS

Con la luce a colori BELLASENSA potete godervi la

E vostra Sauna S1 nelle vostre tonalita preferite. Potete
scegliere tra rosso, giallo, blu, verde, arancione e viola.

Con il RELAXAUDIO SYSTEM integrato, tutta la parete

= 7 posteriore della sauna diventa la membrana di un alto-
open cuost parlante offrendovi un vero piacere di ascolto, anche
per gli amanti della musica piu esigenti, da un lato gra-
zie alla rotondita del suono, dall’altro per la semplicita
di utilizzo, poiché il RELAXAUDIO SYSTEM puo es-
sere collegato via Bluetooth al proprio smartphone o
tablet.

Attraverso I'app Sauna, € possibile comandare Sauna
S1 anche tramite wi-fi e smartphone. In questo modo
la sauna puo essere avviata anche da fuori casa. Die-
tro queste funzionalita c’é il raffinato sistema di sicu-
rezza ASC (App Security Concept), che garantisce
un’elevata sicurezza di esercizio.
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Allegato 5: Costi KLAFS S1 - dalla fase 1 all’esperienza del cliente

Costi in CHF
S1 XS S1S S1M S1L
Costi delle materie prime 1'880 2'280 2’499 2990
Costi generali dei materiali del sistema 2’321 2’530 3’100 3’800
Costi del personale 11’070 12’180 13’400 14’900
Costi di produzione totali 15271 16’990 18’999 21690
Costi di marketing (ca. 2%) 304 340 380 434
Costi totali 15’575 17’330 19'379 22124
Consegna e montaggio in tutta la Svizzera 3’000 3’200 3400 3'400
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Allegato 6: Reclami Sauna S1 e risoluzione

Motivo del reclamo Urgenza Risolto Motivo Risoluzione
La sauna non si ritrae si Motore difettoso Testato vecchio motore. Non funziona. Motore sostituito
Le parti che compongono le pareti si
La sauna fa rumore quando si ritrae elevato si sSono spostate Rimesse in asse e riavvitate
| fori per le viti non sono stati praticati | Smontaggio  delle  coperture, nuova foratura e
La sauna non si estende del tutto elevato si correttamente riavvitatura
Parti elettroniche non saldate corretta-
Il motore non funziona elevato si mente Sostituita scheda elettronica

© by Commissione d’esame MFL/VFL 2022




Esame professionale di specialista
in marketing e di specialista in vendite

Studio guidato di un caso, marketing e vendite

Pagina 33 di 39

Allegato 7: Situazione del mercato delle saune in Svizzera

Concorrenti
KLAFS King Sauna Ladrach Sanatherm Probst Saunabau B+S Finn- Edilizia
landSauna
Installazione privata X X X X
Installazione da artigiani X X X
Sauna su misura X X X 0 0
Modulo sauna X X X
Sauna compatta X
da medio a ele-|da medio a ele- da medio a ele-
Categoria di prezzi vato vato elevato medio medio vato da basso a medio
Assistenza X X X X X X 0
Montaggio X X X X X X 0
Garanzia 10 anni 8 anni 10 anni 5 anni 5 anni 5 anni 2 anni
Quota possessori di sauna sui proprietari di abitazioni 2019 e potenziale di mercato KLAFS
Totale Numero di pos- Possessori di Capacita del mer- Potenziale di Potenziale di
(allegato 4) sessori di sauna sauna in % cato mercato KLAFS* | mercato KLAFS*
Proprietari per piani/proprietari
di appartamenti 446’373 1’830 00,41% 444’543 15,00% 30’006
Proprietari di case 937'868 91911 9,80% 845957 15,00% 69’791

* Gruppo target ad elevato potenziale: classe di potere di acquisto 3, stato socio-economico simile agli attuali clienti KLAFS, ma senza spazio sufficiente per una sauna

convenzionale.

Gruppo target a medio potenziale: classe di potere di acquisto 3, attuali clienti KLAFS che dispongono di spazio sufficiente, ma che per diversi motivi (collocabilita, integra-
bilita, dimensioni) preferiscono la compatta Sauna S1 alla sauna convenzionale. Interessati a una sauna senza disponibilitd di spazio sufficiente, che acquisterebbero
solitamente piuttosto nel segmento basso/medio di prezzi, poiché attualmente non esiste una vera alternativa. Sporadicamente anche clienti commerciali, in particolare

alberghi e cliniche.
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Allegato 8: 5 tendenze del XXl secolo

LA SAUNA DEL FUTURO: 5 TENDENZE DEL XXI SECOLO

Smart home, smart watch, smart phone, smart sauna? Smart significa «intelligente» ed e I'aggettivo piu po-
polare tra i nuovi prodotti. Oggi numerosi prodotti innovativi semplificano la vita, si occupano dei compiti piu
noiosi, consentono di risparmiare energia 0 garantiscono una maggiore sicurezza. Contemporaneamente la
sostenibilita acquista sempre piu importanza nel mondo economico e anche nella vita quotidiana. | prodotti
smart hanno tutte queste caratteristiche e al tempo stesso richiedono meno spazio fisico.

KLAFS non ¢ soltanto in grado di rispondere ai trend dei prodotti intelligenti, innovativi, sostenibili e compatti,
ma combina queste caratteristiche nelle sue innovazioni.

SMALL

Lo spazio abitativo nelle citta &€ un bene molto costoso, pertanto molte persone ripiegano su appartamenti piu
piccoli. KLAFS ha risposto a questo cambiamento sociale con una piccola rivoluzione: Sauna S1. Il termine
«piccola» & da intendersi letteralmente: grazie allo spazio minimo richiesto, questo prodotto rende pensabile
collocare una sauna dove una volta sarebbe stato impossibile. Sauna S1 passa in brevissimo tempo dalle
dimensioni di un armadio a muro a quelle di una sauna a tutti gli effetti.

SMART

Oltre a Sauna S1, che non é soltanto piccola, ma anche intelligente grazie alla tecnologia brevettata eMove,
che consente di spostare in modo assolutamente sincrono i 3 elementi della sauna, KLAFS offre altre carat-
teristiche innovative: ad esempio i comandi della sauna KLAFS. Supportano il wi-fi, sono compatibili con il
comando vocale Alexa e memorizzano gli ultimi programmi impostati. Il display touch da 7 pollici a matrice di
punti dal design piatto e fluttuante & particolarmente elegante e si comanda in modo intuitivo.
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SUSTAINABLE

KLAFS punta gia da molti anni sulla gestione sostenibile delle risorse naturali e da tempo considera la ten-
denza green, oggi cosi di moda, il presupposto del suo lavoro quotidiano. Leader mondiale del settore, KLAFS
assicura che la sauna sia un’esperienza di benessere sostenibile e che lo resti anche in futuro. Sfuggire al
caos quotidiano e fare qualcosa di positivo per la propria salute: grazie a modelli innovativi di risparmio ener-
getico, € assolutamente possibile godere di questi momenti di benessere con la coscienza pulita.

SIMPLE

Semplicita: un’altra delle tendenze di oggi. Il prodotto di domani deve essere flessibile e intuitivo. Cos’e anche
particolarmente semplice? La struttura di Sauna EASY di KLAFS. La sauna do it yourself pud essere montata
con facilita a casa senza I'aiuto di un professionista. La sauna perfetta per le persone dallo stile di vita flessibile,
urbano e attento all’estetica. E in piu molti modelli di Sauna EASY e Sauna S1 possono funzionare con |l
collegamento a una presa da 230 volt.

SELFCARE

Sempre piu persone mettono il proprio benessere al centro della loro vita. Vivere sani, alimentarsi in modo
equilibrato, dormire sonni rigeneranti e praticare attivita sportiva: tutti questi trend fanno bene al fisico. Fre-
guentare regolarmente la sauna € una parte importante di uno stile di vita sano. Non solo gli effetti positivi sul
corpo, come ad esempio sul sistema immunitario, ma anche la riduzione dello stress, convincono molte per-
sone a installare una sauna a casa propria. E straordinario potersi rilassare in sauna dopo una giornata fati-
cosa.

Rilassarsi con tutta la famiglia nella sauna con la coscienza tranquilla: con i prodotti KLAFS protezione del
clima e momenti personali di relax non sono in contraddizione, ma vanno di pari passo.
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bauen

MODERNISIEREN

Allegato 9: Fiera specializzata Costruire e Modernizzare

La fiera dell’edilizia.

Dove si guarda prima di edificare.

532 Fiera specializzata Costruire e Modernizzare
8-11.9.2022
Fiera Zurigo

Gio. dalle 13.00 alle 20.00 | Ven. dalle 10.00 alle 18.00 | Sab. e dom. dalle 10.00 alle 17.00
Giovedi ingresso gratuito
Con la Fiera delle abitazioni di proprieta

Prima di iniziare i lavori bisogna pianificare e informarsi sui materiali per la cucina, il bagno e il pavimento. La
fiera Costruire e Modernizzare € la fonte annuale di ispirazioni per nuove costruzioni e ristrutturazioni di case
di proprieta, con mostre speciali e un interessante programma di conferenze.

Informazioni sulla 532 Costruire e Modernizzare 2022

Fiera svizzera annuale rivolta a proprietari di abitazioni, progettisti di nuove costruzioni, architetti, esperti nel
campo dell’edilizia, progettisti e professionisti immobiliari

Bacino di utenza Agglomerato di Zurigo, Oberland e Unterland, Argovia, Zugo, Sciaffusa, Svizzera orientale,
Ausserschwyz, Glarona, Linthebene

Espositori circa 260
Visitatori 20’000

Suddivisione tematica dei padiglioni

Per i visitatori, la suddivisione dei padiglioni per temi € ancora piu chiara: i visitatori possono infatti muoversi
su 2 livelli e trovare in un unico posto i fornitori dello stesso settore. Nella distribuzione degli stand, la direzione
della fiera presta attenzione alla qualita degli espositori e ai loro prodotti. | livelli 3 e 4 sono dedicati a bagni,
cucine, pavimenti e agli arredi interni. | livelli 5 e 6 sono il punto d’incontro tra immobili, edilizia residenziale
moderna e tematiche riguardanti I'energia. Qui si trova anche la Fiera delle abitazioni di proprieta con circa
una dozzina di espositori.

Conferenze con bar caffé

Le nostre presentazioni preferite degli espositori, disponibili in questa forma solo in una fiera, si svolgono nei
padiglioni in spazi aperti provvisti di bar caffe. In questo modo & possibile assistere alle presentazioni relative
alle varie aree tematiche.
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Pubblico | Affermazioni

Il vostro gruppo target senza dispersioni

| nostri visitatori vengono alla fiera con in mano un progetto di costruzione concreto e cercano qui il prodotto
giusto. Il 56% dei visitatori sono proprietari di immobili e abitazioni, I'11% futuri committenti, il 16% architetti e
progettisti tecnici, il 3% investitori e professionisti immobiliari. Inoltre ogni anno si aggiungono nuovi visitatori;
il 38% sono visitatori alla prima visita della fiera specializzata Costruire e Modernizzare.

L’elevato status lavorativo rispecchia la propensione a consumare: il 24% del pubblico dei visitatori & costituito

da imprenditori e titolari, il 14% appartiene alla direzione e ai quadri superiori, il 24% ai quadri medi. Il 97% é
soddisfatto della visita della fiera. Ogni visitatore & un potenziale cliente.

Costi superficie espositiva (escluso allestimento dello stand)

Prezzi Fino al 31.11.2022 Dal 1.12.2022
Stand di fila, un lato aperto CHF 229/m? CHF 239/m?
Stand d’angolo, due lati aperti CHF 262/m? CHF 272/m?
Stand di testa, tre lati aperti CHF 267/m? CHF 277/m?
Stand isola, tutti i lati aperti CHF 272/m? CHF 282/m?
All'aperto CHF 168/m? CHF 178/m?
Pacchetto comunicazione online CHF 300
Supplemento coespositori Internet e inserimento a catalogo CHF 480
Parete per manifesto Parete divisoria CHF 480
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Prestazioni e prezzi

Carrelli elevatori

Lo scarico e il carico di veicoli si svolge su ordinazione. La
consegna/prelievo automatico dello stand ha luogo quando
non vi e alcun incarico scritto diverso. Lo scarico in autono-
mia richiede la rimozione del materiale entro 15 min. In caso
contrario il materiale viene portato al posto da Sempex a
pagamento. Il carico in autonomia richiede che la merce sia
pronta per la spedizione o per il carico allo stand. Le pre-
stazioni fornite vengono registrate tramite rapporto.

CHF 45 per hub per il supporto a carico/scarico

CHF 65 per hub in caso intervento nei giorni feriali
dopo le ore 18.00

CHF 65 per hub in caso intervento al sabato, dome-
nica, giorno festivo

CHF 225 aorae carrello elevatore da 2,5 t

CHF 325  a ora/dispositivo in caso intervento al sabato,

domenica, giorno festivo
Minimo fatturabile: 30 min.;
successivamente a intervalli di 30 minuti

CHF 250
CHF 350

a ora e carrello elevatore da 5 t dopo I'ordine
a ora/dispositivo in caso intervento al sabato,
domenica, giorno festivo

Minimo fatturabile: 60 min.;

successivamente in intervalli di 30 minuti

Per i lavori allo stand nel padiglione & necessario conferire
un ordine a parte a Sempex.

#) Sempex

Swiss Fair Experts AG

Imballaggi vuoti — normale

Consegna nel corso della giornata nella data
di consegna indicata nell'ordine (normale
giornata di smantellamento, NON ['ultimo
giorno della fiera).

Minimo fatturabile: CHF 90 per incarico
Cliente/allestitore dello stand: CHF 59.50
per m3

Imballaggi vuoti — Express

Consegna nelle prime 2 ore della fase di
smantellamento, a partire al piu presto da 1
ora dopo la fine ufficiale della fiera.
Fatturazione previo accordo e incarico a
parte.

Imballaggi pieni/strumenti di lavoro
Consegna personale di imballaggi pieni con
priorita e strumenti di lavoro (attrezzi, mate-
riale di riserva) presso punto Imballi pieni al
pil presto 1 ora dopo la fine ufficiale della
fiera.

Minimo fatturabile: CHF 108 per incarico
Cliente/allestitore dello stand: CHF 69 per
m3

Fatturazione

Sempex fattura i servizi summenzionati diret-
tamente ai committenti in base al rapporto di
lavoro ovvero dell’ordine sottoscritto. Ven-
gono effettuate modifiche con un supple-
mento per I'elaborazione e solo previa corri-
spondente conferma dell’assunzione dei co-
sti.

CHF 50 per ogni modifica non imputabile
a Sempex
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Informazioni per i visitatori

Data e orari di apertura
Dall’8 al 11 settembre 2022
Gio. dalle 13.00 alle 20.00 | Ven. dalle 10.00 alle 18.00 | Sab. e dom. dalle 10.00 alle 17.00

Ingresso

Giovedi: gratis

Biglietto giornaliero in caso di acquisto online: CHF 6/giorno
Biglietto giornaliero in caso di acquisto in loco: CHF 12/giorno
Ticket pomeridiano (ingresso dalle 15.00): CHF 6/giorno
Apprendisti, studenti, beneficiari di rendita AVS: CHF 6/giorno
Bambini fino a 16 anni di eta accompagnati da adulti: gratis.

50% di sconto per soci HEV (Associazione dei proprietari fondiari) e possessori della Carte Blanche (Tages-
Anzeiger). 2 ingressi a ¥z prezzo dietro presentazione della carta socio HEV Svizzera o della Carte Blanche
del Tages-Anzeiger alla cassa.
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