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Spiel «Wettbewerb erleben»: Die Preise im Kosmetik-Markt  

Spieler: 

• Max. 5 Verkaufsteams (2er-Teams: eine Person verkauft, eine beobachtet die Preise 

der Konkurrenz).  

• Max. 10 Kaufteams (à 2 Personen) 

Material: 

• Verkaufsteams: 5 verschiedene Produktkarten mit aufgedrucktem Zusatznutzen. 

Bitte doppelseitig drucken.  (Anzahl Kopien: so viele wie es Kaufteams gibt) 

• Verkaufsteams: 5 Blätter «Preisschilder» 

• Kaufteams: Je eine Kaufkarte. Kaufkarten bitte doppelseitig drucken.  

• Stifte 

• Tafel / Flipchart 

Regeln:  

Verkaufsteams: 

• Die Verkäuferin oder der Verkäufer steht am Tisch eines Verkaufsteams. 

• Die Preise werden am Anfang jeder Runde festgelegt. Keine Änderungen während 

der Runde. Jede Runde wird der Preis in das Preisschilder-Blatt eingetragen. 

• Es gibt keine Rabattmodelle. 

• Abgucken ist erlaubt: Die zweite Person des Verkaufsteams darf herumlaufen und 

schauen, welche Preise die Konkurrenz anbietet. 

• Absprachen (unter den Verkaufsteams) sind verboten! (Sonst droht eine Busse 

von der Wettbewerbskommission [WEKO]. «Fun Fact»: 2025 mussten 16 Schweizer 

Detailhändler wegen unzulässigen Preisabsprachen eine Busse von rund 28 

Millionen Franken zahlen.) 

• Alle Verkaufsteams bleiben während des ganzen Spiels im Markt und können 

ihr Produkt mehrfach verkaufen. (max. Menge = Anzahl Käufer-Teams) 

• Bei Kauf übergibt das Verkaufsteam dem Kaufteam eine Verkaufskarte. 

Kaufteams: 

• Jedes Kaufteam startet an einem Tisch und wechselt dann.  

• Die Kaufteams können, aber müssen nicht kaufen. (Wenn sie nicht kaufen, können 

sie jedoch ihr Ziel nicht erreichen.) 

• Wenn gekauft wird, muss das Kaufteam seine Kaufkarte ausfüllen und sie dem 

Verkaufsteam geben. 

• Die Kaufteams können nur ein Produkt kaufen. 

Allgemein: 

• 2 Minuten pro Tisch, 3 Runden 
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Ziele:  

Für die Verkaufsteams:  

Duschgel soll so teuer wie möglich verkauft werden. 

 

Für Kaufteams:  

Eine Flasche Duschgel soll zum günstigsten Preis gekauft werden. 

 

Vorbereitung: 

Infos an Verkaufsteams (stehen auch auf der Rückseite der Verkaufskarte): Alle 

verkaufen eine Flasche Duschgel, die sich nur gering unterscheidet. Die Produktionskosten 

betragen 1.50 Franken pro Flasche. Wenn ein Produkt unter diesem Preis verkauft wird, 

macht das Verkaufsteam Verlust. Die Verkäuferinnen und Verkäufer wissen, dass die 

Käuferinnen und Käufer für Duschgel durchschnittlich 5 Franken ausgeben 

(Marktforschungsergebnis). 

 

Jede Verkäuferin/jeder Verkäufer bekommt ein Duschgel mit einem kleinen Extra (Zettel 

ziehen): 

• Zitrusduft 

• Lavendelduft 

• Erdbeere 

• Apfel 

• Kokosnuss 

Infos für die Kaufteams (stehen auch auf der Rückseite der Kaufkarte): Jedes Team hat 

ein Kaufbudget von 8 Franken. Die Verkaufsteams wissen das nicht. Jedes Kaufteam kann 

nur ein Produkt kaufen. 
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Ablauf: 

Startpreis festlegen und 1. (Kauf)Runde: 

Verkaufsteams:  

• Die Verkaufsteams legen ihre Verkaufskarten auf ihren Verkaufstisch.  

• Die Verkaufsteams schreiben ihren Startpreis auf das Blatt «Preisschilder» und legen 

dieses zu ihrem Produkt.  

• Die Beobachter des Verkaufsteams gehen reihum und notieren die Preise der 

Konkurrenz. Es gibt noch keine Preisanpassungen.  

 

Erste Kaufrunde startet: 

Kaufteams (man kann, aber muss nicht kaufen): 

Die Kaufteams gehen reihum je zu einer Verkäuferin oder einem Verkäufer.  

• Die Kaufteams gehen zum Verkaufsteam, von dem sie kaufen wollen. 

• Sie können eine Meinung abgeben und/oder kaufen. 

Bei Einigung (gilt für Runde 2 - 3):  

• Das Kaufteam gibt seine Kaufkarte ausgefüllt an das Verkaufsteam. 

• Das Verkaufsteam gibt dem Kaufteam seine ebenfalls ausgefüllte Verkaufskarte. 

➔ Kein Kauf = Käufer/in wartet auf die nächste Runde. 

Alle Verkaufsteams, die verkauft haben, bleiben weiterhin im Spiel und können ihr Produkt 

erneut verkaufen. 

2. Runde (man kann aber muss nicht kaufen) 

Jedes Verkaufsteam berät sich und schaut: 

• Habe ich verkauft?  

• Wenn ja → Preis gleich lassen oder erhöhen 

• Wenn nein → Preis senken. Neuer Preis wird offen aufgeschrieben. 

• Es kann nochmals gekauft werden. 

Alle Verkaufsteams, die verkauft haben, bleiben weiterhin im Spiel und können ihr Produkt 

erneut verkaufen. 

3. Runde (man kann aber muss nicht kaufen) 

Jedes Verkaufsteam berät sich und schaut: 

• Habe ich verkauft?  

• Wenn ja → Preis gleich lassen oder erhöhen 
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• Wenn nein → Preis senken. Neuer Preis wird offen aufgeschrieben. 

• Es kann nochmals gekauft werden. 

➔ Ende des Spiels 

 

Auswertung  

Lehrperson hat eine Tafel/Flipchart mit einer Tabelle der Verkaufspreise vorbereitet. Die 

Tabelle hat 7 Spalten. Die Startpreise bitte farbig eintragen. Die Preise werden dem Blatt 

«Preisschilder» entnommen.  

 

  

Teams Startpreis 

Runde 1  

Anzahl 

Verkäufe 

Runde 

2 

Anzahl 

Verkäufe 

Runde 

3 

Anzahl 

Verkäufe 

Team 

Zitrone 

5.00 I 3.50 II 3.50 - 

Team 

Lavendel 

6.00 - 4.50 I 3.50 - 

Team 

Erdbeere 

7.00 - 5.00 - 3.00 I 

Team Apfel 4.50 I 4.00 I 3.50 - 

Team 

Kokosnuss 

8.00 - 3.00 III 4.50 - 

 

Fragen (kurz, gelenkt): 

1. Sind die Preise am Ende näher zusammen als am Anfang? 

2. Warum mussten manche Verkaufsteams ihren Preis senken? 

3. Warum haben einige Kaufteams trotzdem etwas mehr bezahlt? 

4. Was passiert mit Verkaufsteams, die nicht verkauft haben? 

 

Antworten:  

1. Ja (Falls nein, dann wäre der Zusatznutzen der einzelnen Produkte den Kaufteams 

so viel wert gewesen). 
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2. Weil die Produkte eben alle dasselbe machen (reinigen) und nur einen sehr kleinen 

Unterschied haben. Wenn es kaum Unterschiede gibt, wählt man das Produkt mit 

dem günstigeren Preis. 

3. Weil ihnen die Zusatzeigenschaft wichtig war. 

4. Wenn man nicht verkauft, dann hat man keine Einnahmen und folglich kein Geld. 

Arbeit, Miete, Rohstoffe, Maschinen etc. müssen bezahlt werden. Kann man das 

nicht, geht das Unternehmen bankrott.   

 

Kernaussage: 

Wenn viele Firmen dasselbe anbieten, sorgt der Wettbewerb dafür, dass die Preise sich 

angleichen. Unterschiede gibt es dann, wenn man etwas so gut findet, dass man bereit ist 

etwas mehr dafür zu bezahlen. 

 

 


