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Examen professionnel supérieur de chef de marketing avec diplôme
fédéral

Examen professionnel supérieur de chef de vente avec diplôme fédéral

Examen 2021

Epreuve 1 : Questions de mise en situation
(Tâches 1 à 10)

Durée de : 180 minutes

Nombre de points : 60 points

Veuillez tenir compte des points suivants :

1. Assurez-vous que les exercices de cette épreuve sont complets. En plus de la page de
couverture, vous devez avoir 14 pages.

2. Utilisez une page de solutions distincte pour chaque question et inscrivez votre nom, votre

3. Les réponses doivent par principe toujours être brièvement justifiées.
4. Placez les pages de solutions dans le bon ordre et mettez-les avec les notes éventuelles

5.
6.

dans le présent énoncé.

Nous vous souhaitons plein succès.
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Tâche Sujet Points

1 Solution CRM 6

2 Boutique en ligne B2B 6

3 Budgétisation dans une situation économique difficile 6

4 Cycle de vie des produits 6

5 Vente au-dessous du prix de revient 6

6 Pilotage de marque 6

7 6

8 Recul des contacts et des commandes 6

9 Chiffres clés 6

10 Controlling de distribution 6
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Tâche 1 6 points

Solution CRM1

Situation initiale

les sites de production et les sites de distribution. Rien que pour le marketing et la distribution,
50 collaborateurs travaillent pour vous sur tous les sites, dont la moitié environ se trouve en

CHF 45 millions, répartis entre les 3 domaines

ayant son propre groupe de clients.

-garde en matière de numérisation dans les
5 prochaines années. Votre système actuel est fortement utilisé par la distribution. Cependant,
le CRM1 classique intégré localement est maintenant quelque peu tombé en obsolescence. Son
remplacement est prévu au cours des 2 prochaines années. Une solution Cloud2 est envisagée et

vente et du marketing, vous avez été chargé de
réfléchir au futur CRM.

Tâches

1.1 Nommez 6 critères par rapport auxquels les différentes solutions CRM sont mesurées dans
points)

1.2 Votre entreprise a opté pour une solution CRM Cloud. Vous craignez que la migration de
vos données depuis la solution locale vers une solution Cloud ne comporte des risques.
Rédigez 3 questions spécifiques et détaillées concernant les risques potentiels que vous
souhaitez poser au responsable informatique et au délégué à la protection des données.
(3 points)

Evaluation

Votre performance est évaluée sur la base des questions clés suivantes :
Les critères et les questions énumérés sont-
techniquement corrects ?
La justification est-elle pertinente et cohérente ?

1 CRM = gestion de la relation client (customer relationship management)
2 Cloud = stockage de données reposant sur Internet.
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Tâche 2 6 points

Boutique en ligne B2B1, 2

Situation initiale

PME en pleine
croissance. Vous fabriquez des composants électroniques, tels que des capteurs pour les secteurs

produits B2B qui sont généralement commandés et livrés de manière traditionnelle.

Les clients vous font toujours plus souvent part de leur souhait de voir votre entreprise se doter
-ci permettrait de répondre aux besoins des clients, qui vont des

possibilités de connexion des données pour les livraisons de projets ou de chantiers de
construction aux options de commandes express, en passant par la saisie de listes de pièces et à
la programmation des livr
au management.

vous avez été invité à fournir une

Tâches

2.1 Sur la base de la situation initiale décrite, nommez les 3 principales exigences des clients
auxquelles la boutique en ligne devrait répondre. Décrivez le principal défi lié au processus
de distribution et les mesures nécessaires pour le surmonter. (3 points)

2.2 -commerce supprime ce
conseil direct et vous êtes conscient que cela peut conduire à des achats « incorrects » (ce

situations ci-dessous

les. (3 points)
a) Achats « incorrects

b) Dommages pendant le transport
article qui est acheté et décrit

incorrectement)

Evaluation

Votre performance est évaluée sur la base des questions clés suivantes :
-ils techniquement corrects ?

Les façons de procéder choisies sont-elles compréhensibles et ont-elles le potentiel
?

1 B2B = Business to Business = relations commerciales entre deux entreprises ou plus.

2 ices sur Internet.
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Tâche 3 6 points

Budgétisation dans une situation économique difficile

Situation initiale

Vous êtes chef de marketing et chef de vente dans une société commerciale qui a été fondée il y
a 2 ans et demi. Avec votre équipe du service externe, vous avez pris un bon départ. La 2e année,

A et B de 30% en moyenne.
En raison de la situation économique très difficile de cette année, vous avez dû apporter une

réduire les frais de personnel du service externe si le chif
80% du chiffre

e année.

Tâches

La direction vous charge de mettre à jour le plan budgétaire et de créer un catalogue de mesures,

3.1 Analysez les 2 tableaux. Nommez 3
sous la forme de mots clés une mesure visant à la combattre. (3 points)
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3.2

Montrez comment les mesures du point 3.1 se reflètent dans le budget 3.2 et expliquez
pourquoi. (3 points)

Evaluation

Votre performance est évaluée sur la base des questions clés suivantes :
-elle correcte du point de vue technique ?

Les chiffres budgétisés sont-ils réalistes et correctement dérivés des mesures citées ?
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Tâche 4 6 points

Cycle de vie des produits

Situation initiale

Vous travaillez depuis peu en tant que chef de vente chez le fabricant leader du marché des lames
de rasoir. Votre entreprise lance régulièrement des innovations de produits sur le marché.
Il y a quelques jours, les nouvelles données de marché de Nielsen vous ont été présentées. Après
une analyse plus approfondie, vous avez remarqué une perte massive de 40% des clients pour le
nouveau produit révolutionnaire introduit il y a un an. Le chef de marketing vous explique que ces
pertes sont un phénomène normal dans la branche. Toutefois, une part essentielle (de ces pertes)

a qualité sans cesse croissante des produits de la concurrence. Les valeurs
empiriques montrent un taux de perte de clientèle dégressif. Selon des prévisions internes, on

ans, environ 80% des premiers acheteurs ne chercheront plus à acquérir ce

Tâche
présenter avec un maximum de

premiers

4.1 Complétez le tableau ci- de votre analyse sur les départements
des finances, du marketing, de la vente et de la production et décrivez concrètement ce
que cela implique pour chacun de ces départements. (3 points)

4.2 Déduisez une stratégie de vente cohérente comportant au moins 4 caractéristiques.
(3 points)

4.1 : Elaborez vos solutions selon la grille suivante :

Année 1 Année 2 Année 3 Année 4 Année 5 Année 6
Nombre de clients (en milliers) 500
Confiance des clients = taux de perte

précédente

de base
-80%

Nombre restant de clients en % 20%

Evaluation

Votre performance est évaluée sur la base des questions clés suivantes :
-elle correcte du point de vue technique ?

Les justifications et les réponses sont-elles cohérentes et intelligibles ?
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Tâche 5 6 points

Vente au-dessous du prix de revient

Situation initiale

Vous êtes chef de marketing et chef de vente dans le secteur de
équipe est composée de 6 collaborateurs du service externe

CSE a pour la
deuxième fois fait une offre orale pour une livraison qui doit être vendue au client final au-dessous

t a

montant de CHF 3 millions. Au cours de votre tournée quotidienne, vous tombez par hasard sur la
e-mail au client.

Tâches

5.1
réalisée à perte ». Rédigez un plan sur la

manière dont vous allez assurer la communication envers le client. Est-ce que quelque
chose change dans votre évaluation si la confirmation de la commande a déjà été
envoyée ? (3 points)

5.2 3 points, sous la forme de mots clés, censé prévenir de tels
incidents. (3 points)

Evaluation

Votre performance est évaluée sur la base des questions clés suivantes :
-ils cohérents et techniquement corrects ?

Les justifications sont-elles cohérentes ?
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Tâche 6 6 points

Pilotage de marque

Situation initiale

Vous travaillez comme chef de marketing et chef de vente chez Ricardo, une entreprise fondée
en 1999 dans le canton de Zoug sous le nom de auktion24.ch. Avec plus de 4 millions

de 1,9
en ligne leader en Suisse.

Ricardo recueille plusieurs fois par an, pour la gestion de la marque, les principaux KPI du
branding1, 2 3 ligne, on étudie entre

général), la mémorisation publicitaire ainsi que le positionnement de la marque.

dernier brand tracking, qui a été réalisé directement après la dernière campagne nationale.
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Tâches

6.1 Analysez les chiffres clés et formulez les 4 principaux constats.
(2 points)

6.2 La Suisse romande ne vous
de la situation dans la région « Suisse romande

la situation actuelle sous-points
principaux. (2 points)

6.3 Précisez le cadre financier et temporel et justifiez votre choix.
(2 points)

Evaluation

Votre performance est évaluée sur la base des questions clés suivantes :
-elle cohérente et techniquement correcte ?

- -il
techniquement correct ?
Les coûts et le temps nécessaires correspondent- que vous avez
choisie ?

1

2 KPI = Key Performance Indicators = chiffres clés (indicateurs clés de performance (ICP)).
3Brand tracking
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Tâche 7 6 points

Situation initiale

traditionnelle labellisée « sûre et discrète

approprié.

pensée et le comportement de vente qui lui sont (ou devraient lui être) associés ne parviennent

r.

expérience dans le domaine de la formation. Vous êtes la personne appropriée pour cela, à qui la
direction confie, dans la fonction « direction de la formation », la résolution des problèmes.

Tâches

7.1 Décrivez sous la forme de mots clés la situation initiale ainsi que les objectifs, mesures,
groupes cibles et responsabilités connexes liés à un concept de formation. (2 points)

7.2 Esquissez un schéma opérationnel contenant les 5 phases principales, de la planification à
la réalisation. (2 points)

7.3 on de la direction, élaborez un concept de formation destiné aux cadres de
premier ordre de la banque privée Monetas, en tenant compte des 6 paramètres essentiels.
(2 points)

Evaluation

Votre performance est évaluée sur la base des questions clés suivantes :
-il plausible et pertinent en termes de contenu ?

Le schéma opérationnel contient-il les principales phases des travaux/les principaux
ensembles de travaux ?
Les paramètres essentiels dérivés correspondent-ils à votre proposition (ébauche) de
solution ?
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Tâche 8 6 points

Recul des contacts et des commandes

Situation initiale

Vous êtes chef de marketing dans une PME1 domiciliée en Suisse qui emploie 50 collaborateurs et
15 millions. Votre entreprise fabrique des machines pour la

transformation des matières plastiques. Vous êtes également responsable de la distribution de ces
produi

misé fortement sur le contact personnel avec les clients. Votre équipe du service externe est

-forme B2B2

Dans la situation actuelle de pandémie, le service externe ne peut plus maintenir ses activités
antérieures dans la même mesure. Il est manifeste que les nouvelles réunions vidéo ne peuvent
pas, en termes de qualité, remplacer pleinement les visites du service externe (manquantes). Au
cours des derniers mois, les prises de commandes ont chuté de 20%. Votre objectif est de

Tâches

8.1 Formulez 3 hypothèses possibles quant aux raisons qui ont conduit à la baisse des
nouvelles commandes au cours des derniers mois. (3 points)

8.2 Des évaluations de vos données CRM3

mesures grâce auxquelles
vous pouvez épauler rapidement votre distribution pour améliorer significativement la
fréquence des contacts. (3 points)

Evaluation

Votre performance est évaluée sur la base des questions clés suivantes :
Les hypothèses sont-elles techniquement correctes et prennent-elles en compte tous les
acteurs du marché ?
Les mesures dérivées sont- ?

1 PME = petite ou moyenne entreprise.
2 B2B = business to business = relations commerciales entre deux entreprises ou plus.
3 CRM = customer relationship management/gestion de la relation client.
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Tâche 9 6 points

Chiffres clés

Situation initiale

commerciale frisch&fit, active dans le secteur convenience1
vous exploitez 4 points de vente physiques dans la ville de Zurich. Par ailleurs, vous

logistique ainsi que 2 des 4 locaux de vente, est en la possession de votre famille. La force vitale
du chef de marketing et chef de vente que vous êtes est consacrée entièrement à vos clients et à
vos points de vente. Pour les questions financières telles que la comptabilité, le controlling ainsi
que les comptes (états financiers) mensuels, trimestriels et annuels, vous avez engagé un agent
fiduciaire qui vous fournit régulièrement les chiffres clés des finances.
Par le passé, tous les chiffres clés relatifs à la performance étaient dans le ver
résultats semestriels de juin 2021 ne sont pas roses dans certains domaines. Votre agent
fiduciaire vous informe que la marge bénéficiaire nette a chuté, que la rotation des stocks a
diminué et que la « règle espectée. Pour vous, il est évident que vous
devez ici intervenir pour redresser la barre.

Tâche

9.1 Expliquez les chiffres clés « marge bénéficiaire nette » et « rotation des stocks ». Pour
chacun de ces 2 chiffres clés, montrez 2 ir conduit à la situation
actuelle. Pour chaque chiffre clé, élaborez 1 mesure concrète, liée aux raisons, destinée à
vous remettre à flot (sur la bonne voie). (4 points)

9.2 ». Indiquez la valeur indicative recommandée et
nommez les chiffres clés dont vous avez besoin pour pouvoir appliquer la règle. (2 points)

Elaborez vos solutions selon les grilles qui se trouvent à la page suivante.

1 Convenience = plats cuisinés.
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9.1 : Elaborez vos solutions selon la grille suivante :

Chiffre clé Explication Motifs Mesures

Marge bénéficiaire
nette

Rotation du stock

9.2 : Elaborez vos solutions selon la grille suivante :

Explication de la « bilan », y compris la
valeur indicative.

Chiffres clés requis

Evaluation

Votre performance est évaluée sur la base des questions clés suivantes :
Les explications sur les chiffres clés et la « » sont-elles complètes et
techniquement correctes ?
Les mesures dérivées sont-elles cohérentes et utiles ?
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Tâche 10 6 points

Controlling de distribution

Situation initiale
Chef de marketing et chef de vente, vous avez pris un nouveau poste le 1er juin 2021 au sein de

LOGOS CH SA, active dans toute la Suisse. Le service externe est
historiquement divisé en 3 régions : la Suisse alémanique, la Suisse romande et le Tessin. Votre

nnées, gérait ses régions plus ou moins
« en suivant son instinct des chiffres

adepte du
principe « diriger en fonction des chiffres

Vous avez votre prochaine réunion avec votre supérieur dans deux semaines. Préparez-vous en
conséquence et, en vue de cette échéance, tenez compte des considérations suivantes :

Tâche

10.1 Nommez et décrivez brièvement, sous la forme de mots clés, 4 arguments avec lesquels
vous entendez convaincre votre supérieur du bien-

points)
10.2 Nommez 4 chiffres clés centraux et concrets qui doivent être mis en lumière dans le

cier.
(4 points)

Evaluation

Votre performance est évaluée sur la base de la question clé suivante :
Vos arguments et justifications sont-ils techniquement corrects et les chiffres clés sont-ils

?


