
ASSocrATroN FAiTtEne sulssE pouR L'EXAMEN pRoFESStoNNEL
SupEnIeUR PoUR cHEFFES/cHEFS DE VENTE

nEe leuerur

concernant

I'examen professionnel f6d6ral sup6rieur de cheffes/chef de vente avec
orientation direction des ventes

et

I'examen professionnel f6d6ral sup6rieur de cheffes/chef de vente avec
orientation key account management*

du 23 nai 2049

Vu I'art. 28, a\.2, de la loi f6dörale du 13 dÖcembre 2002 sur la formation professionnelle,
I'organe responsable au sens du ch. 1.3 arröte le röglement d'examen suivant:

1. DTSPOSTTTONS CEruEnnleS

1.1 But de I'examen

L'examen professionnelf6döral supörieur a pour but de v6rifier de maniöre
exhaustive si les candidats ont acquis les comp6tences n6cessaires pour exercer
de maniöre responsable une activit6 professionnelle exigeante.

1.2

1.21

Profil de la profession

Domaine d'activit6

Les chefs de vente ont la responsabilit6 globale des ventes de l'entreprise. Dans
leur domaine d'activit6, ils pilotent l'ensemble des processus de vente et ont la
responsabilitö de r6aliser des marges de couverture suffisamment 6lev6es pour
assurer la subsistance de I'entreprise et d'atteindre des taux de croissance
correspondant aux objectifs de I'entreprise. En rögle gönörale, ils font partie de la
direction de I'entreprise.

Orientation Direction des ventes

Les chefs de vente avec I'orientation Chefs des ventes (CdV) döveloppent des
strat6gies de vente et de distribution, planifient les activit6s commerciales
op6rationnelles et contrölent les performances. Les chefs de vente sont ä la töte du
service commercial et ils I'organisent.

Orientation Key account management

Les chefs de vente avec I'orientation Key account management (KAM) collaborent
6troitement avec les grands comptes. Le suivi et le d6veloppement de ces grands

* 
Pour faciliter la lecture du document, le masculin est utilis6 pour dösigner les deux sexes.



1.22

1.23

1.24

1.3

1.31

comptes cr6ent les bases du döveloppement de la prestation de marchö et de
l'entreprise elle-möme.

Principales comp6tences op6rationnelles

Les chefs de vente sont en mesure:

Orientation Direction des ventes

. de dövelopper des strat6gies de vente et d'expansion et de mettre en place des
partenariats de vente et de distribution strat6giques;

. de diriger le processus de vente et, dans ce cadre, de döfinir des canaux de
vente et de distribution ainsi que de dresser des pr6visionnels de ventes et de
chiffre d'affaires;

. de piloter le processus d'offre, de l'6tablissement de la proposition commerciale
ä la n6gociation finale.

Orientation Key account management

. de tisser un lien avec les grands comptes et de veiller ä la fid6lisation de la
clientöle et ä une bonne relation client;

. de tirer des conclusions du suivi de clientöle pour le d6veloppement de la
prestation de march6 et de l'organisation;

. de piloter le processus d'offre, de l'ötablissement de la proposition commerciale
ä la n6gociation finale.

De plus, les chefs de vente sont en mesure:

' d'ex6cuter I'ensemble des täches manag6riales, tant sur le plan de
l'encadrement que de la gestion des processus de changement, et de les
accomplir dans le respect des contraintes financiöres;

. d'analyser les march6s, les tendances et l'6cosystöme en connaissance de
toutes les möthodes de recherche, d'interpr6ter les r6sultats et de mettre en
@uvre les mesures qui en auront 6tö d6duites;

. de d6finir la prestation de march6, de concevoir la gamme et de I'optimiser en
fonction d'aspects liös ä I'emballage, au prix et ä la qualit6;

. de d6velopper tous les ölöments de la prospection du march6, de les görer et
de les optimiser.

Exercice de la profession

Dans I'exercice de leur profession, les chefs de vente assument une trös grande
responsabilit6 face aux clients, aux partenaires et aux collaborateurs. Leurs
d6cisions, leur approche et leurs actions influencent de maniöre döterminante la
r6ussite de I'entreprise. En rögle gönörale, les chefs de vente ont une
responsabilit6 d'encadrement majeure.

Apport de la profession ä la soci6t6, ä l'6conomie, ä la nature et ä la culture

Par leur travail, les chefs de vente contribuent de fagon notable ä assurer et ä
optimiser la comp6titivit6 de l'entreprise. Ainsi, ils concourent de maniöre
substantielle au maintien et ä I'am6lioration du d6veloppement öconomique.
L'ensemble de leurs d6cisions se caract6risent par une approche respectueuse de
l'environnement et r6pondent ä un objectif de promotion de la durabilit6.

Organe responsable

L'organisation du monde du travail suivante constitue I'organe responsable:
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Association faitiöre suisse pour l'examen professionnel supörieur pour chefs de
vente

L'organe responsable est comp6tent pour toute la Suisse

ORGANISATION

Gomposition de la commission d'examen

Toutes les täches li6es ä l'octroi du diplöme sont confi6es ä une commission
d'examen. Celle-ci est compos6e de 5 membres, nommös par I'organe responsable
pour une p6riode administrative de trois ans.

La commission d'examen se constitue elle-möme. Le quorum est atteint lorsque la
majoritö des membres sont prösents. Les d6cisions se prennent ä la majorit6 des
membres pr6sents. Le pr6sident tranche en cas d'ögalitö des voix.

Täches de la commission d'examen

La commission d'examen:

a) arröte les directives relatives au prösent röglement et les met ä jour
p6riodiquement;

b) fixe la taxe d'examen;

c) fixe la date et le lieu de I'examen;

d) d6finit le programme d'examen;

e) donne I'ordre de pr6parer les önoncös de l'examen et organise I'examen;

0 nomme et engage les experts, et les forme pour accomplir leurs täches;
g) döcide de l'admission ä l'examen ainsi que d'une 6ventuelle exclusion de

l'examen;

h) d6cide de I'octroi du diplöme;

i) traite les requötes et les recours;
j) s'occupe de la comptabilit6 et de la correspondance;

k) d6cide de la reconnaissance ou de la prise en compte d'autres diplömes et
d'autres prestations;

l) rend compte de ses activit6s aux instances supörieures et au Secr6tariat d'Etat
ä la formation, ä la recherche et ä I'innovation (SEFRI);

m) veille au d6veloppement et ä I'assurance de la qualit6, et en particulier ä
l'actualisation 169uliöre du profil de qualification en fonction des besoins du
march6 du travail.

2.22 La commission d'examen peut d6l6guer des täches administratives ä un
secr6tariat.

2.3

2.31

Publicit6 et surveillance

1.32

2.

2.1

2.11

2.12

2.2

2.21

L'examen est placö sous la surveillance de la Confödöration. ll n'est pas public.
Dans des cas particuliers, la commission d'examen peut autoriser des dörogations
ä cette rögle.

Le SEFRI est invitö suffisamment töt ä assister ä I'examen et regoit les dossiers
d'examen.
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3.

3.1

3.11

3.12

PUBLICATION, INSCRIPTION, ADMISSION, FRAIS D'EXAMEN

Publication

L'examen est annoncö publiquement dans les trois langues officielles (frangais,
allemand et italien) cinq mois au moins avant le döbut des 6preuves.

La publication informe au moins sur:

les dates des öpreuves;
la taxe d'examen;
l'adresse d'inscription;
le d6lai d'inscription;
le döroulement de I'examen.

3.2

3.21

lnscription

L'inscription doit comporter (6tablis dans I'une des trois langues officielles):

a) un r6sumö de la formation et des activitös professionnelles du candidat;
b) les copies des titres et des certificats de travail requis pour I'admission;
c) la mention de la langue d'examen;

d) la copie d'une piöce d'identit6 officielle munie d'une photo;

e) la mention du num6ro d'assurance sociale (numöro AVS)1;

0 le justificatif du paiement de la taxe d'examen.

3.3

3.31

Admission

Sont admis ä I'examen les candidats qui:

a) possödent un brevet f6d6ral sanctionnant la 16ussite de I'examen professionnel
spöcifique ä la branche (sp6cialiste de vente avec brevet f6döral par exemple),
un diplöme sanctionnant la röussite d'un autre examen professionnel sup6rieur,
un diplöme d'une öcole sup6rieure ou un diplöme d'une haute 6cole sp6cialisöe
ou d'une universitö
et
peuvent justifier d'au moins trois ann6es de pratique dans une fonction
d'encadrement et/ou de responsable dans le domaine de la vente

ou

b) possödent un certificat föd6ral de capacit6 sanctionnant une formation
professionnelle initiale d'une dur6e de trois ans au minimum, un diplöme
reconnu d'une 6cole de commerce ou d'une 6cole de culture g6n6rale, ou un
certificat de maturit6
et
peuvent justifier d'au moins six ann6es de pratique, dont trois ann6es dans une
fonction d'encadrement eUou de responsable dans le domaine de la vente.

Les candidats sont admis sous rÖserve du paiement de la taxe d'examen, dans les
d6lais impartis, selon le ch. 3.41.

1 La base juridique de ce relev6 est l'ordonnance sur les relevös statistiques (RS 431.012.1; no 70 de I'annexe). La commission
d'examen ou le SEFRI relöve, sur mandat de I'Office föd6ral de la statistique, les num6ros AVS utiles ä des fins purement
statistiques.

-4



3.32

3.4

3.41

3.42

3.43

3.44

3.45

4.1

4.11

4.12

4.13

Les d6cisions concernant I'admission ä l'examen sont communiquöes par 6crit aux
candidats au moins trois mois avant le döbut de l'examen. Les döcisions n6gatives
indiquent les motifs et les voies de droit.

Frais

Le candidat acquitte la taxe d'examen au moment de I'inscription. Les taxes pour
l'6tablissement du diplöme et pour l'inscription de son titulaire dans le registre
officiel des titulaires de diplömes, ainsi qu'une 6ventuelle contribution pour frais de
mat6riel sont pergues s6par6ment. Ces frais sont ä la charge du candidat.

Le candidat qui, conform6ment au ch. 4.2, se retire dans le d6lai autorisö ou pour
des raisons valables, a droit au remboursement du montant pay6, döduction faite
des frais occasionn6s.

L'6chec ä I'examen ne donne droit ä aucun remboursement.

Pour le candidat qui r6pöte l'examen, la taxe d'examen est fix6e dans chaque cas
par la commission d'examen, compte tenu du nombre d'öpreuves r6p6t6es.

Les frais de d6placement, de logement, de subsistance et d'assurance pendant la
duröe de I'examen sont ä la charge du candidat.

4. ORGANISATION DE L'EXAMEN

Convocation

L'examen a lieu si, aprös sa publication, 70 candidats au moins remplissent les
conditions d'admission ou au moins tous les deux ans.

Les candidats peuvent choisir de passer l'examen dans I'une des trois langues
officielles: le frangais, I'allemand ou I'italien.

4.14

Les candidats sont convoquös 30 jours au moins avant le d6but de I'examen 6crit
et 20 jours au moins avant le d6but de l'examen oral. La convocation comprend:

a) le programme d'examen, avec I'indication du lieu, de la date, de l'heure des
6preuves et des moyens auxiliaires dont les candidats sont autorisös ou invit6s
ä se munir;

b) la liste des experts.

Toute demande de r6cusation d'un expert doit ötre motiv6e et adress6e ä la
commission d'examen 7 jours au moins avant le döbut de I'examen. La commission
prend les mesures qui s'imposent.

4.2

4.21

Retrait

Les candidats ont la possibilitö d'annuler leur inscription jusqu'ä huit semaines
avant le d6but de I'examen.

Pass6 ce d6lai, le retrait n'est possible que si une raison valable le justifie. Sont
notamment r6put6es raisons valables:

a) la maternit6;

b) la maladie et l'accident;

c) le d6cös d'un proche;
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4.23

4.3

4.31

4.32

4.33

4,4

4.41

4.42

4.43

4.44

4.5

4.51

4.52

d) le service militaire, le service de protection civile ou le service civil impr6vu.

Le retrait doit ötre communiquö sans d6lai et par öcrit ä la commission d'examen,
assorti de piöces justificatives.

Non-admission et exclusion

Le candidat qui, en rapport avec les conditions d'admission, donne sciemment de
fausses informations ou tente de tromper la commission d'examen d'une autre
maniöre n'est pas admis ä l'examen.

Est exclu de I'examen quiconque:

a) utilise du mat6riel ou des documents non autorisÖs;

b) enfreint gravement la discipline de I'examen;
c) tente de tromper les experts.

La d6cision d'exclure un candidat de I'examen incombe ä la commission d'examen
Le candidat a le droit de passer I'examen sous röserve, jusqu'ä ce que la
commission d'examen ait arrät6 une d6cision formelle.

Surveillance de I'examen et experts

Au moins une personne compötente surveille I'ex6cution des travaux d'examen
6crits. Elle consigne ses observations par öcrit.

Deux experts au moins 6valuent les travaux 6crits. lls s'entendent sur la note ä
attribuer.

Deux experts au moins procödent aux examens oraux, prennent des notes sur
I'entretien d'examen et sur le d6roulement de l'examen, appr6cient les prestations
fournies et fixent en commun la note.

Les experts se r6cusent s'ils sont enseignants aux cours pr6paratoires, s'ils ont des
liens de parent6 avec le candidat ou s'ils sont ou ont 6t6 ses supörieurs
hi6rarchiques ou ses collaborateurs.

S6ance d'attribution des notes

La commission d'examen döcide de la röussite ou de l'öchec des candidats lors
d'une s6ance mise sur pied aprös I'examen. La personne repr6sentant le SEFRI
est invit6e suffisamment töt ä cette s6ance.

Les experts se röcusent lors de la prise de döcision sur l'octroi du diplöme s'ils sont
enseignants aux cours pr6paratoires, s'ils ont des liens de parentö avec le candidat
ou s'ils sont ou ont öt6 ses sup6rieurs hi6rarchiques ou ses collaborateurs.



5.

5.1

5.11

EXAMEN

Epreuves d'examen

L'examen est organisö selon les 6preuves et les duröes suivantes:

1

2.1

2.2

Questions de mise en
situation marketing et vente

(6crit)

Etude de cas int6grative 1

(6crit)

Etude de cas int6grative 2
(öcrit)

360 minutes

240 minutes

240 minutes

3 Situations critiques (oral) 30 minutes

4.1 Pr6sentation (oral) 80 minutes
(dont 60 minutes de pr6paration)

4.2 Entretien professionnel (oral) 30 minutes

L'Öpreuve 1 correspond ä un examen 6crit ayant pour but de v6rifier la solidit6 des
connaissances dans le domaine de la vente, du marketing et de l'6conomie
d'entreprise et la capacit6 ä ex6cuter des täches professionnelles de maniöre
compötente.

L'öpreuve 2 correspond ä deux 6tudes de cas dans lesquelles les candidats
6laborent dans leur int6gralit6 des analyses, des solutions et des planifications en
lien les unes avec les autres et telles qu'un chef de vente les rencontre dans un
contexte professionnel. Les 6tudes de cas sont effectu6es dans le cadre de
I'orientation.

L'6preuve 3 correspond ä des situations critiques, dans lesquelles les candidats
d6montrent qu'ils sont ä möme de prendre des mesures adapt6es lorsqu'ils font
face ä des situations probl6matiques et critiques telles qu'un chef de vente peut en
rencontrer dans un contexte professionnel.

L'6preuve 4 correspond ä une 6preuve en deux volets (points d'appr6ciation). Elle
consiste en une pr6sentation que les candidats 6laborent et pr6sentent pour un
public cible. Ensuite, ils mönent un entretien professionnel avec les experts portant
sur cette pr6sentation.

Chaque 6preuve peut ötre subdivisöe en points d'appröciation. La commission
d'examen fixe cette subdivision et la pondöration des points d'appr6ciation dans les
directives relatives au pr6sent röglement.
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5.2

5.21

5.22

6.1

6.4

6.41

6.42

6. EveluanoN ET ATTRIBUTIoN DES NorEs

G6n6ralit6s

L'Övaluation des öpreuves et de l'examen est basöe sur des notes. Les dispositions
des ch. 6.2 et 6.3 du röglement d'examen sont applicables.

6.2

6.21

Evaluation

Une note entiÖre ou une demi-note est attribuöe pour les points d'appr6ciation,
conform6ment au ch. 6.3.

6.22 La note d'une öpreuve est la moyenne des notes des points d'appr6ciation
correspondants. Elle est arrondie ä la premiöre döcimale. Si le mode d'appr6ciation
permet de d6terminer directement la note de l'6preuve sans faire usage de points
d'appr6ciation, la note de l'6preuve est attribuöe conform6ment au ch. 6.3.

6.23 La note globale de I'examen correspond ä la moyenne des notes des 6preuves.
Elle est arrondie ä la premiöre d6cimale.

Notation

Les prestations des candidats sont övalu6es au moyen de notes 6chelonn6es
de 6 ä 1. Les notes supörieures ou ögales ä 4,0 d6signent des prestations
suffisantes. Seules les demi-notes sont admises comme notes interm6diaires.

6.3

Exigences

La commission d'examen arröte les dispositions dötaill6es concernant I'examen
final figurant dans les directives relatives au röglement d'examen (au sens du
ch.2.21, let. a.).

La commission d'examen döcide de l'6quivalence des 6preuves ou des modules
effectu6s dans le cadre d'autres examens du degr6 tertiaire ainsi que de la
dispense öventuelle des 6preuves correspondantes du pr6sent röglement
d'examen. Les candidats ne peuvent ötre dispens6s des öpreuves qui portent,
conform6ment au profil de la profession, sur les comp6tences principales.

Conditions de r6ussite de I'examen et de I'octroi du diplöme

L'examen est röussi si:

a) la note globale est ögale ou sup6rieure ä 4,0;

b) une note inf6rieure ä 4,0 n'a pas 6t6 obtenue dans plus de deux 6preuves;
c) aucune note inf6rieure ä 3,0 n'a 6tö obtenue.

L'examen est considörö comme non r6ussi si le candidat:

a) ne se dösiste pas ä temps;

b) ne se prösente pas ä l'examen ou ä une 6preuve, et ne donne pas de raison
valable;

c) se retire aprös le d6but de I'examen sans raison valable;
d) est exclu de l'examen.
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6.43

6.44

6.5

6.51

6.52

6.53

7.

7.1

7.11

7.12

La commission d'examen döcide de la r6ussite de l'examen uniquement sur la base
des prestations fournies par le candidat. Le diplöme f6döral est d6cern6 aux
candidats qui ont röussi l'examen.

La commission d'examen ötablit un certificat d'examen pour chaque candidat. Le
certificat doit contenir au moins les donn6es suivantes:

a) les notes des diff6rentes 6preuves d'examen et la note globale de I'examen;
b) la mention de r6ussite ou d'6chec ä I'examen;

c) les voies de droit si le diplöme est refus6.

R6p6tition

Le candidat qui 6choue ä I'examen est autoris6 ä le repasser ä deux reprises.

Les examens r6p6t6s ne portent que sur les öpreuves dans lesquelles le candidat a
fourni une prestation insuffisante.

Les conditions d'inscription et d'admission au premier examen s'appliquent
6galement aux examens r6p6t6s.

DIPLÖME, TITRE ET PROCEDURE

Titre et publication

Le diplöme f6d6ral est dölivr6 par le SEFRI ä la demande de la commission
d'examen et porte la signature de la direction du SEFRI et du pr6sident de la
commission d'examen.

Les titulaires du diplöme sont autorisös ä porter le titre prot6g6 de:

- Gheffe de vente diplöm6e/chef de vente diplöm6
avec orientation direction des ventes

- Diplomierte Verkaufsleiterin/Diplomierter Verkaufsleiter
mit Vertiefungsrichtung Verkaufsleitung

- Capo delle vendite diplomata/capo delle vendite diplomato
con specializzazione in gestione delle vendite

Cheffe de vente diplöm6e/chef de vente diplöm6
avec orientation key account management
Diplomierte Verkaufsleiterin/Diplomierter Verkaufsleiter
m it Vertiefungsrichtung Key-Account-Management
Gapo delle vendite diplomata/capo delle vendite diplomato
con specializzazione in key account management

Traduction du titre en anglais:

Sales Director, Advanced Federal Diploma of Higher Education
Option Sales Management

Sales Director, Advanced Federal Diploma of Higher Education
Option Key Account Management



7.13

7.2

7.21

7.22

7.3

7.31

Les noms des titulaires de diplöme sont inscrits dans un registre tenu par le SEFRI

Retrait du diplöme

Le SEFRI peut retirer tout diplöme obtenu de maniöre illicite. La poursuite p6nale
est r6servöe.

La d6cision du SEFRI peut ötre döför6e dans les 30 jours suivant sa notification au
Tribunal administratif f6döral.

Voies de droit

Les d6cisions de la commission d'examen concernant la non-admission ä I'examen
ou le refus du diplöme peuvent faire l'objet d'un recours auprös du SEFRI dans les
30 jours suivant leur notification. Le recours doit mentionner les conclusions et les
motifs du recourant.

Le SEFRI statue en premiöre instance sur les recours. Sa döcision peut ötre
d6fÖrÖe dans les 30 jours suivant la notification au Tribunal administratif f6d6ral

COUVERTURE DES FRAIS D'EXAMEN

Sur proposition de la commission d'examen, I'organe responsable fixe le montant
des indemnitös vers6es aux membres de la commission d'examen et aux experts

L'organe responsable assume les frais d'examen qui ne sont pas couverts par la
taxe d'examen, la subvention födörale ou d'autres ressources.

Conform6ment aux directives relatives au pr6sent röglement, la commission
d'examen remet au SEFRI un compte de rösultats dötaill6 au terme de I'examen.
Sur cette base, le SEFRI d6finit le montant de la subvention f6d6rale accordöe pour
l'organisation de I'examen.

9. DISPOSITIONS FINALES

9.1 Abrogation du droit en vigueur

Le röglement d'examen du 28 janvier 2009 concernant l'examen professionnel
f6d6ral supörieur de chef de vente est abrog6.

9.2 Dispositions transitoires

Les candidats qui ont öchou6 ä I'examen en vertu du röglement du 28 janvier 2009
concernant I'examen professionnel f6d6ral sup6rieur de chef de vente ont la
possibilitö de le r6p6ter une premiöre fois et, le cas öchöant, une seconde fois
jusqu'en 2020.

Entr6e en vigueur

Le pr6sent röglement d'examen entre en vigueur ä la date de son approbation par
le SEFRI.

7.32

8.

8.1

8.2

8.3

9.3
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10. Eorcnou

Zurich, le 28 mars 2019

Association faTtiöre suisse pour l'examen professionnel sup6rieur pour
chefs de vente

o

Markus Hinder
P16sident

Bertschi

Le pr6sent röglement d'examen est approuv6

Berne, le ß nai 2049

Secr6tariat d'Etat ä la formation,
ä la recherche et ä I'innovation SEFRI

t

Römy Htlbschi
Vice-directeur
Chef de la division Formation professionnelle et continue
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