
Esame professionale per specialisti in marketing 
 

Parte d’esame 3: studio guidato di un caso, pianificazione 
 
 
 

 
Nome 

 
 

 
Numero di candidato 

 
 

 
Data dell’esame 

 
 

 
 
 
 
 
 
 

 

Durata dell’esame: 180 minuti 

 

Punteggio:   72 punti  

 

 

È pregato di prestare attenzione ai seguenti punti: 

 

1. Questo testo comprende 15 pagine, copertina compresa. È pregato di controllare che il 
suo esemplare sia completo. 

2. Scriva sull’esame e su eventuali fogli degli appunti il suo nome e cognome e il suo nu-
mero di candidato. 

3. Inserisca i fogli personali ed eventuali fogli degli appunti nella busta dell’esame. 

4. Non è permesso unire i fogli con punti metallici. 

5. Nell’interesse della leggibilità, nelle designazioni di persone si è 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 elaborerà un caso pratico concreto. Il caso consiste in una descrizione del caso e 3 compiti 

separati, ciascuno con una situazione iniziale diversa. 

 

 
Compito 

Legga attentamente la descrizione del caso e tutti i compiti. Legga quindi la situazione iniziale del compito 1, 

esamini gli eventuali allegati ed elabori gli incarichi. Elabori i compiti 2 e 3 nella stessa maniera. 

 

 
Punti 

Massimo 72 punti 

 

 
Organizzazione 

Ha a disposizione 180 minuti di tempo per elaborare tutti e 3 i compiti. 

 

 

Allegati 

Il presente caso pratico è corredato dai seguenti allegati: 

Allegato 1: Assortimento Quooker 

Allegato 2: Assortimento di serbatoi Quooker 

Allegato 3: Schema di installazione del Quooker 

 
 
Osservazioni 

I periti d’esame attribuiscono molta importanza al fatto che le soluzioni si riferiscano al caso specifico e che 

siano realistiche. Le soluzioni palesemente copiate dalla cartella d’esame, non correlate o poco correlate al 

caso d’esame specifico, non ottengono il punteggio massimo. 

 
Attenzione: le cifre in questo caso di studio sono state modificate e non corrispondono alle situazioni reali.  
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Quooker: il rubinetto che fa tutto 
 

A proposito di Quooker: la storia dietro al prodotto 

La storia di Quooker è iniziata nel 1970. Mentre era in forze alla centrale Unilever di Londra, Henri Peteri, di 

Rotterdam, ebbe un’ispirazione che avrebbe cambiato in modo irrevocabile la sua vita. Tutto è avvenuto du-

rante la presentazione di una zuppa istantanea. Durante la dimostrazione è stato fatto osservare come il pre-

parato si sciogliesse in soli cinque secondi nell’acqua bollente. «E poi bisogna usare dell’acqua che è dovuta 

stare sul fornello per cinque minuti?», ha pensato Peteri. «Che assurdità! Perché l’acqua bollente non può 

uscire direttamente dal rubinetto?!» Tornato a casa Peteri si è chiuso in cantina e ha sviluppato un prototipo 

del primo rubinetto per la bollitura dell’acqua al mondo. Per farlo c’è voluto molto tempo e denaro. Una volta 

pronto il primo modello, Peteri lo ha venduto ad amici e conoscenti che ne sono rimasti entusiasti. Chi provava 

Quooker, non voleva più rinunciarci. 

Quando suo figlio Niels ha finito l’università e si è unito al padre, l’idea si è trasformata in un prodotto. Nel 

1992 è stato introdotto sul mercato il primo Quooker («Quick Cooker», in italiano «bollitore veloce»), il Quooker 

Basic. Quando è entrato nell’azienda anche l’altro figlio Walter, il Quooker ha iniziato una lenta ma inesorabile 

conquista del mercato. A partire dal 2000 c’è stata un’impennata degli affari. Il rubinetto-bollitore ha registrato 

grandi successi nei Paesi Bassi. Nel 2004 è stato esportato il primo carico di Quooker all’estero. 

I fratelli Peteri volevano offrire un prodotto il più possibile responsabile, a basso consumo e di alta qualità. 

Intanto sono arrivati a condurre un’azienda che opera in tutto il mondo. Tuttavia restano fedeli allo spirito 

innovativo di loro padre, nel frattempo scomparso. 

L’aumento esponenziale delle vendite dimostra che sempre più persone considerano Quooker un aiuto irri-

nunciabile in cucina. Si tratta di qualcosa di cui i fratelli vanno particolarmente orgogliosi. Non pensano affatto 

a riposarsi sugli allori, ma vogliono continuare a pensare e agire in modo innovativo. A tal fine sviluppano tra 

le altre cose mezzi di produzione propri in modo da poter concepire soluzioni originali insieme al loro team. 

 

Quooker si appresta a conquistare il resto del mondo. Il maggior numero di cucine private deve essere prov-

visto di acqua bollente in modo intelligente e responsabile. Per raggiungere questo obiettivo, i circa 250 colla-

boratori di Quooker a Ridderkerk (NL) lavorano ogni giorno a nuove idee e soluzioni di design rendendo i 

rubinetti ancora più efficienti, maneggevoli e attraenti. 
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Il sistema Quooker: tutto da un unico rubinetto 

Un sistema Quooker è composto da un rubinetto posizionato su una superficie di lavoro e almeno un serbatoio 

per l’acqua bollente (100 °C) collocato sotto la superficie di lavoro. Il serbatoio è ben isolato come una bottiglia 

termica e il calore non può fuoriuscire. Pertanto serve solo poca energia (10 watt/ora) per mantenere a tem-

peratura l’acqua nel serbatoio. Il serbatoio è collegato alla condotta dell’acqua. Dopo il prelievo dell’acqua 

bollente, altra acqua fresca viene immediatamente immessa nel serbatoio. 

Acquistando Quooker, i clienti portano a casa un prodotto so-

stenibile che farà la loro soddisfazione per quindici, venti anni. 

Tuttavia non è ecosostenibile soltanto il prodotto in sé: infatti 

Quooker mira alla sostenibilità ad ogni livello, considerando sia 

l’uomo che l’ambiente. 

L’edificio che ospita l’azienda è stato costruito nel 2016 ed è 

coperto da 900 celle solari che assicurano l’intero fabbisogno 

energetico dell’edificio.  

Attualmente l’azienda produce 110’000 Quooker l’anno, la rete 

di vendita comprende 2’000 negozi, il fatturato raddoppia ogni 

due anni e si contano filiali in Belgio, Danimarca, Germania, 

Norvegia, Gran Bretagna, Emirati Arabi Uniti, Svezia e Sviz-

zera. Questi successi sono il risultato di sviluppi continui, test 

completi e innovazioni tecnologiche. 

 

Impiego dei prodotti Quooker 

I prodotti Quooker vengono impiegati nelle economie domestiche in abitazioni in affitto con un elevato standard 

di costruzione, in abitazioni di proprietà e/o case unifamiliari. Quooker ha creato il mercato e il bisogno del 

prodotto, poiché prima non esisteva nulla di simile.  

Ma i Quooker vengono utilizzati anche in caffè e ristoranti. Ogni tazza di tè ordinata è pronta in pochi secondi 

senza che si formi il temuto strato bianco visto che l’acqua arriva già bollente dal rubinetto. Non c’è più il 

problema della ressa alla macchina espresso, né dello scaldacqua vuoto. Anche nelle cucine dei ristoranti, 

Quooker è irrinunciabile. Cucinare, affogare o sbollentare: nessun problema. 

Dalle cucine dei grandi uffici alle case di cura, dai complessi di uffici alle multinazionali: in quasi tutti gli ambienti 

di lavoro si bevono molti tè e tisane. Con Quooker si può risparmiare dappertutto tantissimo tempo. In questo 

modo si riduce il tempo di attesa al bollitore e nella sala pause. Inoltre Quooker, a differenza di una comune 

macchina da caffè, fornisce acqua pulita e filtrata a una temperatura di 100 C. 

 

Il presente compito d’esame riguarda esclusivamente la succursale svizzera, Quooker Svizzera SA. 
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Quooker Svizzera SA 

Dal 2009 Quooker possiede una filiale in Svizzera. Quooker Svizzera SA ha sede a Kloten e da circa 6 anni è 

diretta da Sven Breitenmoser. Attualmente l’azienda occupa 26 collaboratori (posti a tempo pieno) e ha gene-

rato lo scorso anno un fatturato di circa CHF 14 milioni. 

 
Organigramma  

  

Direzione*
Sven Breitenmoser

Vendita*
Marcel Moser

Servizio vendite 
interno
3 coll.

Responsabili delle
aree di vendita

3 coll.

Assistenza*
Daniel Meier

Coordinamento 
assistenza

3 coll.

Coordinamento
di progetto

1 coll.

Tecnici
assistenza

4 coll. 

Logistica*
Marco Rausa

Resi
2 coll.

Processi e progetti
Gabriela Müller

Finanze*
Tamara Gubler

e 1 coll.

Human Resources

Olivia Zimmer

Marketing
Elena Pecelli

+ 1 coll.

* Insieme compongono l’organo 
«Direzione allargata». 
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Obiettivi di fatturato/vendita per la Svizzera 

Anche in Svizzera il prodotto risponde a un’esigenza molto sentita dai clienti, come dimostrano le attuali cifre 

di crescita. Nel 2022 sono stati venduti 4’000 pezzi, nel 2023 già 4’800 e per il 2024 sono stati inseriti a budget 

addirittura 5’800 pezzi, pari a una crescita del 45%.  

 

 2022 2023 2024 2025 2026 

Fratturato in migliaia di CHF 11’500 14’000 17’000 21’000 25’000 

Crescita rispetto all’anno prec. 20% 21,7% 21,4% 23,5% 19,0% 

Vendite per unità 4’000 4’800 5’800 7’300 8’500 

⌀ prezzo/unità (in CHF) 2’875.– 2’917.– 2’931.– 2’877.– 2’941.– 

 

Per quanto riguarda la suddivisione tra le regioni linguistiche, il 63% circa del fatturato totale è generato nella 

Svizzera tedesca, il 30% nella Svizzera francese e il 7% in Ticino. I prodotti vengono venduti esclusivamente 

tramite i partner di vendita e distribuzione, ovvero non vengono riforniti clienti diretti. 

 

Le vendite dei prodotti Quooker in Svizzera 

L’azienda distribuisce i suoi prodotti attraverso circa 400 partner di vendita e distribuzione in tutta la Svizzera. 

Si tratta in genere di piccoli costruttori di cucine (spesso falegnamerie) attivi a livello locale. In Svizzera sono 

distribuiti come segue: 320 nella Svizzera tedesca, 60 nella Svizzera francese e 20 in Ticino.  

A questi si aggiungono quattro rivenditori e/o costruttori di cucine di dimensioni maggiori dotati di spazi espo-

sitivi in diverse località. Questi partner di vendita e distribuzione hanno un ufficio acquisti centrale. Sono con-

siderati key account (clienti chiave) e vengono assistiti personalmente dal responsabile delle vendite Marcel 

Moser.  

 

 Sanitas Troesch SA con sede a Berna è un’azienda leader in Svizzera per il bagno e la cucina. Presente 

su tutto il territorio svizzero, l’azienda conta spazi espositivi in 22 località (showroom) in cui vengono pre-

sentate idee accattivanti, moderne collezioni di design e novità di tendenza per la cucina e il bagno.  

 

 Fust SA, un marchio di Swiss Household Services SA con sede a Oberbüren, è una catena svizzera di 

negozi specializzati per elettrodomestici, elettronica di consumo e computer. Inoltre Fust SA offre anche 

apparecchi professionali per la ristorazione e le mense aziendali. Il secondo pilastro dell’attività di Fust SA 

comprende i settori delle nuove costruzioni, dei rinnovi e delle ristrutturazioni di case di proprietà, come 

pure cucine e bagni. Fust SA gestisce 160 filiali in Svizzera di cui 42 spazi espositivi per cucine e bagni, 

distribuiti su tutto il territorio.  

 

 Hans Eisenring SA con sede a Sirnach (TG). Con i marchi di cucine Eisenring e Poggenpohl, e 250 col-

laboratori, Hans Eisenring SA è da oltre 30 anni sinonimo di cucine orientate al cliente, prodotti altamente 

qualitativi e servizi completi di consulenza e assistenza. Quale unico costruttore di cucine con una propria 

fabbrica di pietra naturale in Svizzera, Hans Eisenring SA è in grado di realizzare anche cucine persona-

lizzate in pietra naturale o ceramica. I frontali in ceramica e le cucine in pietra naturale sono di tendenza 

dal 2020 e godono di una popolarità crescente. L’azienda presenta le proprie cucine in 3 località della 

Svizzera tedesca: Sirnach (BL), Volketswil (ZH) e Oesingen (SO).  

 

 Forster Swiss Home SA con sede ad Arbon sul lago di Costanza costruisce cucine in acciaio eleganti e 

durevoli. La storia di successo di questa azienda tradizionale svizzera presenta delle costanti convincenti: 

contesto locale e sostenibilità. Così questa azienda produce oggi nei propri stabilimenti sul lago di Costanza 

le cucine di dopodomani. Forster Swiss Home SA è vicina al cliente e gestisce 10 spazi espositivi in Sviz-

zera, i cosiddetti studi di cucina.  
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Comprese tutte le piccole imprese, in Svizzera si contano circa 6’200 falegnamerie, di cui circa 2’000 nella 

Svizzera francese e poco meno di 1’000 in Ticino. Quooker Svizzera SA ha un partenariato di vendita e distri-

buzione con circa 400 di queste.  
Le imprese di idrosanitari in Svizzera sono circa 14’500, di cui circa 4’000 nella Svizzera francese e circa 1’500 

in Ticino. Quooker Svizzera SA ha un partenariato di vendita e distribuzione con circa 100 imprese. Un quadro 

simile si ritrova anche con le imprese di impianti domestici. Quooker Svizzera SA ha un partenariato di vendita 

e distribuzione con circa 50 di queste.  
 

Nella maggior parte dei casi il processo decisionale alla base dell’acquisto di un rubinetto Quooker si svolge 

come segue:  
 I potenziali acquirenti vengono a conoscenza dei prodotti Quooker attraverso la pubblicità (online/offline).  
 Quindi si informano sul sito web di Quooker sui diversi prodotti e cercano direttamente un partner di vendita 

e distribuzione nelle vicinanze oppure vengono rimandati a un partner nelle vicinanze da Quooker.  
 I partner di vendita e distribuzione presentano le diverse opzioni al potenziale cliente nel proprio showroom 

(l’80% dei rivenditori possiede un proprio showroom) o visitano con il cliente lo showroom di Kloten. Quindi 

il rubinetto viene configurato in base ai desideri del cliente.  
 

In casi sporadici può anche avvenire che il cliente cerchi di propria iniziativa un costruttore di cucine perché 

desidera rinnovare la cucina oppure sta pensando di installarne una nuova. In questi casi i potenziali clienti 

ricevono informazioni sui rubinetti Quooker direttamente dal costruttore di cucine.  
 

Il mercato delle cucine in Svizzera  

Il rapporto tra affitto e acquisto di immobili in Svizzera (appartamenti, case, spazi per uffici, magazzini, ecc.) è 

il seguente:  

 Il 49% degli immobili è in affitto  

 Il 40% degli immobili sono di proprietà  

 E l’11% viene utilizzato per scopi commerciali  

  

Secondo le attuali valutazioni, ogni anno vengono costruite 50’000 nuove abitazioni. A fine 2021 il patrimonio 

immobiliare totale in Svizzera era pari a circa 1,8 milioni di edifici ad uso abitativo. Poco meno della metà di 

questi edifici (49%) si trova nei cinque Cantoni più popolosi della Svizzera: Zurigo, Berna, Vaud, Argovia e 

San Gallo.   

Nel 1990 in Svizzera si contavano 1,3 milioni di edifici ad uso abitativo. L’80% di questi era già stato costruito 

prima del 1990 e quindi necessitano oggi di essere rinnovati. Pertanto non sorprende che la percentuale di 

rinnovo è pari all’1% l’anno, corrispondente a 18’000 abitazioni l’anno. 

 

Tre aree di vendita  

La Svizzera è attualmente suddivisa in modo approssimativo in 3 aree di vendita gestite ciascuna da un re-

sponsabile dell’area di vendita. Ad oggi la suddivisione delle aree di vendita non è molto chiara e i clienti non 

sono assegnati in modo fisso ai responsabili delle aree di vendita.  

Per garantire che i collaboratori dei partner di vendita e distribuzione siano sempre aggiornati sull’assortimento 

e le innovazioni apportate ai prodotti Quooker, è importante provvedere regolarmente ad informarli e formarli. 

La ripartizione dell’orario di lavoro di un responsabile di un’area di vendita è all’incirca la seguente:  

 50% classiche visite servizio esterno ai partner di vendita e distribuzione 

 30% formazione dei collaboratori sul posto o presso la sede aziendale a Kloten 

 20% attività amministrative e organizzative, e inoltre riunioni e formazioni interne sui prodotti 

I responsabili delle aree di vendita vengono supportati dal servizio vendite interno.  
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Pubblicità dei prodotti Quooker 

Quooker investe annualmente circa CHF 1 milione in pubblicità televisiva e sui social media, principalmente 

per far conoscere ai clienti finali il prodotto e i suoi vantaggi. Circa CHF 750’000 vengono investiti ogni anno 

in esposizioni presso negozianti e partner di vendita e distribuzione. I clienti possono così convincersi dei 

vantaggi del prodotto direttamente sul posto, presso il produttore e/o fornitore di cucine, durante la progetta-

zione della loro cucina e la scelta dei relativi elettrodomestici.  

Si è visto che molti entusiasti clienti Quooker raccomandano il prodotto a parenti e amici assicurando così la 

pubblicità passaparola. Questo aspetto viene promosso investendo sulla soddisfazione della clientela. 

Il più importante argomento di vendita di Quooker è il valore aggiunto offerto rispetto a un rubinetto conven-

zionale: utilizzo semplice e sicuro, risparmio di energia e di acqua e non da ultimo gli enormi sforzi dell’azienda 

per la gestione sostenibile delle risorse.  

 

Sfide per Quooker Svizzera SA  

Le sfide dell’azienda sono di vario tipo. Da un lato non è facile cambiare così rapidamente abitudini consolidate 

negli anni, ed esiste in generale una certa riluttanza di fronte alle novità. Dall’altro i clienti non possono fare 

un confronto di prezzo con prodotti della concorrenza perché finora non esistono prodotti simili sul mercato. 

Quooker sviluppa sia il mercato, sia il bisogno del prodotto. 

Per effetto della guerra in Ucraina e dei rincari, il livello dei prezzi nel settore delle costruzioni è aumentato 

dell’8,3% nel giro di un anno. Inoltre i partner di vendita e distribuzione hanno una grande influenza sulla 

vendita degli apparecchi da cucina ai clienti. Se un rivenditore è personalmente convinto di un prodotto, avrà 

successo anche nelle vendite. Pertanto è importante fare regolarmente visita a tutti i partner di vendita e 

distribuzione e in particolare anche ai collaboratori presso gli showroom delle cucine e informarli sui prodotti 

esistenti e le novità di casa Quooker. Il motto in proposito è: «cura, fidelizzazione e intensificazione della 

clientela». È più conveniente curare, fidelizzare e vendere di più a un cliente esistente che volerne acquisire 

uno nuovo. 

 

La migliore pubblicità è il passaparola 

La crescita pone l’azienda di fronte a una grande sfida perché la filosofia aziendale prevede che «il cliente è 

sovrano». 

In Quooker si è consapevoli del fatto che i clienti soddisfatti raccontano le loro esperienze positive con il  

Quooker alle persone che li circondano, facendo gratuitamente pubblicità al prodotto. 

 

La sua posizione all’interno dell’azienda 
Sta seguendo la formazione di specialista in marketing con attestato professionale federale e lavora da un 

anno presso Quooker Svizzera SA nel reparto marketing. In qualità di specialista in marketing assiste la sua 

superiore, la signora Elena Pecelli, nell’elaborazione di compiti di progettazione e nella relativa attuazione. 
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Compito 1 
 

Situazione iniziale 

Per raggiungere gli ambiziosi obiettivi di crescita, e superare le sfide con successo, la signora Pecelli intende 

sviluppare una strategia mirata di penetrazione sul mercato. Al tal fine necessita di informazioni approfondite 

e la incarica di analizzare dettagliatamente il mercato attuale con tutti gli operatori rilevanti e individuare il 

potenziale esistente in modo da poter valutare l’importanza delle decisioni d’acquisto. 

 

Incarico 

1.1 Elabori una panoramica del mercato in cui opera Quooker Svizzera SA. Descriva i singoli operatori, 

in particolare i canali di vendita e il relativo ruolo/la relativa funzione nel mercato con riferimento ai 

loro punti di forza e alle relative opportunità sul mercato. 

 

1.2 Analizzi sistematicamente i canali di vendita indicati in base alla rilevanza per la decisione d’acquisto 

ed effettui una prima selezione. Fornisca inoltre una prima stima di cosa potrebbe significare per il 

futuro trattamento del mercato. 

 

1.3 Analizzi i influenzatori esterni dal punto di vista della loro importanza ai fini della decisione d’acquisto 

dei clienti, la loro disponibilità alla collaborazione e l’impegno richiesto da parte nostra. Riepiloghi le 

sue conclusioni in una proposta (indirizzata alla signora Pecelli). 

 

 

Punti 

Massimo 24 punti 

 

 

Valutazione 
La sua prestazione verrà valutata in base ai seguenti criteri di valutazione: 

1. Analisi: la panoramica del mercato è completa. 

2. Comprensibilità: la descrizione degli attori del mercato è comprensibile.  

3. Analisi: i canali di vendita/partner di vendita e distribuzione vengono analizzati in modo completo. 

4. Concetto: i criteri di selezione sono rilevanti. 

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

6. Analisi: la valutazione degli influenzatori esterni è plausibile. 

7. Rilevanza: le conclusioni sono chiare. 

8. Rilevanza: il nocciolo del compito è stato centrato. 
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Compito 2 
 

Situazione iniziale 

Per aumentare e sviluppare il grado di notorietà dei prodotti Quooker presso i clienti finali, la direzione ha 

approvato un ulteriore budget per il trattamento di mercato pari a CHF 350’000.– per i prossimi due anni. Ora 

le viene chiesto di dedurre le misure necessarie. Per la signora Pecelli è molto importante coinvolgere anche 

i partner di vendita e distribuzione. 

 

Incarico 

2.1 Determini i tre canali di vendita/partner di vendita e distribuzione che dal suo punto di vista sono più 

importanti per l’influenza esercitata sulle decisioni d’acquisto e che presentano quindi il potenziale 

maggiore in termini di aumento del fatturato. Descriva in modo dettagliato questi tre canali di ven-

dita/partner di vendita e distribuzione. Motivi la sua scelta. 

 

2.2 Sviluppi in un passaggio successivo gli obiettivi in termini di efficacia per i tre canali di vendita e i 

partner di vendita e distribuzione. 

 

2.3 Stabilisca l’impiego dei fondi del budget supplementare di CHF 350’000.–* (push/pull) per il 2024 e 

il 2025 e sviluppi misure per ciascun partner di vendita e distribuzione al fine di ottenere per loro 

tramite un’ulteriore attrazione della domanda e incentivazione dell’offerta.  

 

* Il budget di CHF 350’000.– comprende ulteriori fondi rispetto a CHF 1 milione per la pubblicità su TV e so-

cial media e a CHF 750’000.– per le esposizioni. 

 

 

Punti  

Massimo 27 punti 

 

 

Valutazione 

La sua prestazione verrà valutata in base ai seguenti criteri di valutazione: 

1. Analisi: l'ordine di priorità è plausibile. 

2. Presentazione: le descrizioni e le giustificazioni sono coerenti. 

3. Concetto: i canali di vendita proposti sono promettenti. 

4. Concetto: gli obiettivi sono efficaci. 

5. Rilevanza: le informazioni/gli aspetti rilevanti dal punto di vista del contenuto sono presi in considera-

zione. 

6. Messa in rete: nella soluzione è riconoscibile il pensiero interconnesso. 

7. Comprensibilità: la soluzione proposta è comprensibile. 

8. Realizzabilità: le misure sono realizzabili. 

9. Rilevanza: il nocciolo dei compiti è stato centrato. 
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Compito 3 
 

Situazione iniziale 

Il signor Breitenmoser e la signora Pecelli desiderano approfittare dell’elevata percentuale di rinnovi in Sviz-

zera. Pertanto la direzione desidera ricevere informazioni approfondite sulla potenziale clientela e come rag-

giungerla. Le viene quindi dato l’incarico di sviluppare un programma di comunicazione. A tal fine ha a dispo-

sizione un ulteriore budget di CHF 100’000.– per il 2024. 

 

Incarico 

3.1 Rediga un programma di comunicazione completo per assicurare che i gruppi target principali desi-

derino installare un rubinetto Quooker nei loro prossimi lavori di rinnovo. Motivi la scelta delle misure 

di comunicazione mirate da lei proposte. 

 

 

Punti 

Massimo 21 punti 

 

 

Valutazione 
La sua prestazione verrà valutata in base ai seguenti criteri di valutazione: 

1. Rilevanza: le informazioni/gli aspetti rilevanti dal punto di vista del contenuto sono presi in considera-

zione. 

2. Messa in rete: nella soluzione è riconoscibile il pensiero interconnesso. 

3. Completezza: la soluzione del compito è completa ed esauriente. 

4. Concetto: il programma di comunicazione è mirato. 

5. Realizzabilità: la proposta di soluzione è realizzabile (costi, organizzazione, tempistica). 

6. Comprensibilità: le motivazioni sono comprensibili. 

7. Metodologia: l’attuazione è metodologicamente corretta. 
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Allegato 1 – Assortimento Quooker 
 
Quooker offre due rubinetti 3 in 1: Fusion e Flex. Entrambi i modelli forniscono acqua fredda, calda e bollente 

in base ai desideri dell’utente. Flex presenta un tubo estraibile flessibile per l’acqua calda e fredda, che è ad 

esempio perfetto per pulire il lavandino. Entrambi i rubinetti possono essere integrati nel foro preesistente. 

Con il nuovo CUBE, oltre all’acqua bollente a 100 °C, è possibile avere anche acqua liscia e frizzante refrige-

rata. 

I clienti possono scegliere tra diversi serbatoi. Il serbatoio PRO3 fornisce 3 litri, mentre il COMBI e il COMBI+ 

forniscono 7 litri di acqua bollente ciascuno. Questi ultimi non offrono soltanto acqua bollente, ma anche acqua 

fredda e calda (40–65 °C); e il serbatoio COMBI+ persino in quantità illimitata. Se si utilizza il Quooker come 

boiler da cucina, non bisognerà più aspettare per avere a disposizione l’acqua calda. Grazie all’efficace isola-

mento, i nostri serbatoi sono a basso consumo. I nostri serbatoi COMBI e COMBI(+) sono stati contrassegnati 

con l’etichetta energetica A. 

 

 

Assortimento Quooker – Le possibili combinazioni 

Esistono diverse possibili combinazioni che non vengono qui elencate tutte. L’assortimento viene costante-

mente sviluppato. 

 

Fusion (rubinetto rotondo) 

Tutto da un unico rubinetto: acqua bollente, acqua calda e fredda. E se 

viene combinato con Quooker CUBE, è possibile prelevare acqua liscia 

e frizzante refrigerata. Il rubinetto Fusion è disponibile in cinque ver-

sioni. 

 

Disponibile in: cromato lucido, interamente in acciaio inox, nero, oro, 

ottone patinato 

 

 

 

Flex (con tubo flessibile) 

Flex è l’unico rubinetto Quooker con un pratico tubo flessibile estraibile. 
Oltre all’acqua calda, fredda e bollente, Flex può distribuire anche ac-

qua liscia e frizzante refrigerata se combinato con CUBE di Quooker. 
Grazie al blocco della bollitura dell’acqua, Flex non distribuisce più ac-

qua bollente quando viene estratto il flessibile. 

 

Disponibile in: cromato lucido, interamente in acciaio inox, nero 

 

 

 

Classic Fusion (rubinetto squadrato) 

Classic Fusion è una combinazione di rubinetto dell’acqua bollente e 

miscelatore dal design classico. Se combinato con CUBE di Quooker, il 

rubinetto eroga anche acqua frizzante refrigerata e filtrata. 

 

Disponibile in: cromato lucido, interamente in acciaio inox, ottone pa-

tinato 
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Nordic Single Tap (solo 1 rubinetto) 

Il rubinetto dell’acqua bollente della serie Classic Nordic è disponibile 

anche separatamente e può essere combinato con qualsiasi miscela-

tore. Il rubinetto dell’acqua bollente è regolabile in altezza e combinato 

a CUBE può erogare anche acqua liscia e frizzante refrigerata.  

 

Disponibile in: cromato lucido, interamente in acciaio inox 

 

 

Nordic Twintaps (2 rubinetti separati) 

Due rubinetti con lo stesso design. Un miscelatore per l’acqua calda e 

fredda. E un rubinetto Quooker per l’acqua bollente, e in combinazione 

con CUBE di Quooker, acqua liscia e frizzante refrigerata. Il rubinetto 

dell’acqua bollente è regolabile in altezza. 

 

Disponibile in: cromato lucido, interamente in acciaio inox 

 

 

CUBE 

CUBE fornisce acqua liscia e frizzante refrigerata e filtrata. Nel serba-

toio è presente anche una bombola di CO2 per ca. 60 litri di acqua friz-

zante fredda. 

Nell’immagine accanto sono raffigurati soltanto la bombola di CO2 e il 

serbatoio. 

CUBE viene combinato con uno dei rubinetti Quooker indicati sopra. 
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Allegato 2 – Assortimento di serbatoi Quooker 
 

Assortimento di serbatoi Quooker 

Esistono tre diversi serbatoi che vengono installati in modo invisibile in un alloggiamento sotto al piano da 

lavoro. Il tipo di serbatoio da prendere in considerazione dipende dalla cucina e dai desideri del cliente. 

 

PRO3 

Fornisce immediatamente 3 litri di 

acqua bollente. 

COMBI 

Fornisce immediatamente 7 litri di 

acqua bollente o 15 litri di acqua 

calda (60 °C). 

COMBI+ 

Fornisce immediatamente 7 litri di 

acqua bollente e ininterrottamente 

acqua calda. 

Il serbatoio PRO3 fornisce 3 litri di 

acqua bollente. Può essere utiliz-

zato se si possiede un attacco per 

l’acqua calda in cucina. 

Il serbatoio COMBI miscela acqua 

fredda proveniente dalla condotta 

idrica con acqua bollente prodotta 

da Quooker. La migliore alterna-

tiva ai comuni scaldacqua o boiler. 

Il serbatoio COMBI+ viene colle-

gato sia alla condotta dell’acqua 

fredda che dell’acqua calda e 

mette fine alla lunga attesa di ac-

qua calda e allo spreco di acqua 

potabile. Il collegamento alla con-

dotta dell’acqua calda assicura la 

fornitura illimitata di acqua calda. 
   

 

Per l’installazione e l’utilizzo sono disponibili diversi accessori come decalcificatori, detergenti, prolunghe, di-

verse guarnizioni, distributori di energia, erogatori di sapone e staffe di montaggio ecc. 

 

Il prezzo di un Quooker 

Il prezzo di un Quooker è determinato da due fattori: il rubinetto e il serbatoio. Entrambi sono disponibili in 

diverse versioni. Il modello più economico è il Nordic Single Tap in versione cromato lucido con un serbatoio 

PRO3 (CHF 1’550.–). Il modello di lusso è il Quooker Fusion nero con serbatoio COMBI e CUBE  

(CHF 4’200.–). Tra queste due versioni ci sono innumerevoli possibilità intermedie. 

Il prezzo medio per un Quooker è pari a CHF 3’600.–. 
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Allegato 3 – Schema di installazione del Quooker 
 

Schema di installazione del Quooker 

 
 

 

 

 

 Rubinetto Quooker 

    (disponibile in diverse versioni) 

Serbatoio per acqua bollente   CUBE: serbatoio per 
circa 60 litri di acqua friz-

zante fredda e bombola 
CO2 per l’acqua frizzante  


