
0

©

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 11 à 20)

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 15 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

11 Nouvelle acquisition 6

12 Fidélisation des clients 6

13 Nouveaux groupes cibles 6

14 Stratégie multicanal 6

15 6

16 6

17 Refus de prendre part aux rencontres internes et externes 6

18 6

19 6

20 Modèle salarial dépendant de la réalisation des objectifs 6
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Tâche 11 6 points

Nouvelle acquisition

Situation initiale

HospTex. Celle-
de COVID-19, la demande en services de blanchisserie a augmenté massivement, de sorte que

Outre le modèle EcoWasch déjà
KraftWasch de la société W-ZUG figure lui aussi dans la sélection finale. La semaine dernière,
vous avez rendu visite aux deux fabricants pour essayer leurs lave-linges respectifs sur place et
obtenir des informations détaillées.

Informations générales Unité EcoWasch KraftWasch
Frais de déplacement chez les
fabricants CHF 450 325

CHF
Valeur de liquidation CHF 0

Années 8 12
Coûts des matières CHF/cycle de lavage 20 18
Charge salariale CHF/mois
Produit (= rendement) moyen CHF/cycle de lavage 24 24
Nombre de cycles de lavage
possibles

Cycles de
lavage/jour 60 ?

Le modèle professionnel KraftWasch, plus efficace, raccourcit le temps de lavage de 25%, ce qui

même prix de vente.
ar an : 5,0%

Tâches

11.1 Vous avez maintenant plusieurs possibilités de comparer mathématiquement les deux
machines à laver. Complétez les tableaux de calcul comparatifs ci-dessous en ce qui

points)
11.2 Optez pour une machine à laver et justifiez votre choix. (2 points)
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11.1 : Elaborez vos solutions selon la grille suivante :

Calcul de comparaison des coûts jours par an)

Unité EcoWasch KraftWasch
CHF/an

Amortissements par an CHF/an
CHF/an

Coûts globaux par an CHF/an

Calcul comparatif du bénéfice

Unité EcoWasch KraftWasch
Produit total (revenus

CHF
Coûts globaux CHF
Gain CHF

Calcul de rentabilité

Unité EcoWasch KraftWasch
Bénéfice avant intérêts CHF
Ø du capital investi CHF

Rentabilité

% (chiffre arrondi à
la première
décimale)

(calcul du cash flow1 avant intérêts selon la méthode
directe)

Unité EcoWasch KraftWasch
CHF

Cash flow avant intérêts CHF
Années (chiffre
arrondi à la première
décimale)

Evaluation

Votre performance est évaluée sur la base de la question clé suivante :
Le calcul des chiffres clés et votre évaluation de la situation sont-ils techniquement corrects ?

1
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Tâche 12 6 points

Fidélisation des clients

Situation initiale

Le fournisseur de logiciels Zeitify propose une solution en ligne pour la saisie des temps de travail
et des temps de projets dans les entreprises. Le groupe cible type est celui des PME comptant
entre 1 et 10 collaborateurs qui sont à la recherc

clients (= utilisateurs du logiciel). Elle a
connu une forte croissance, notamment au cours des 2 premières années suivant sa fondation.

(avec une gamme de fonctions limitée)
ainsi que 3 versions payantes (avec des fonctionnalités étendues ; chaque version est prévue pour
plusieurs utilisateurs par licence).
Sur le marché depuis environ 3 ans, Zeitify est confronté à la situation suivante : le taux de

derniers mois. Les analyses
montrent que les clients qui utilisent le logiciel régulièrement sont moins susceptibles de résilier
leur contrat et sont donc plus fidèles. Atteignant environ 50%, la proportion de clients de Zeitify qui

En tant que chef des opérations (COO1) et membre de la direction, vous êtes responsable, entre
-ci englobe le suivi de la clientèle et

pourraient être prises pour réduire le taux de résiliation et le maintenir de nouveau à un bas
niveau.

Tâches

12.1 Formulez 4
points)

12.2 Pour les raisons que vous avez indiquées au point 12.1, décrivez 4 mesures possibles avec

résiliation. Pour chaque mesure, montrez son effet spécifique et le ou les avantages qui en
résultent pour le client et Zeitify. (4 points)

Evaluation

Votre performance est évaluée sur la base des questions clés suivantes :
-il techniquement correct ?

Les raisons et les mesures décrites sont-elles ?
-il perceptible ?

1 COO = Chief Operating Officer .
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Tâche 13 6 points

Nouveaux groupes cibles

Situation initiale

Fondée en 1

croissance et conquérir de nouveaux groupes cibles. Pour mieux évaluer le potentiel de

de celle-ci est de quantifier le potentiel de Mobility dans 2 groupes cibles nouvellement définis et
tion de ces nouveaux groupes cibles. Un

Tâches

13.1 points)
13.2

répondre aux questions qui vous occupent (quantification du potentiel et identification
réponse. Esquissez un briefing sous la forme de mots clés

les questions, la méthode souhaitée, les

nécessaires (y compris calendrier et budget). (4 points)

Evaluation

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

-elle appropriée et le briefing esquissé en vue de
-il décrit de manière complète et techniquement correcte ?

1 Car sharing = « partage de voiture(s)
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Tâche 14 6 points

Stratégie multicanal1

Situation initiale

Vous êtes chef de marketing et chef de vente au sein de la société de vente par correspondance

No Name2.

boutique en ligne et reçoivent les articles commandés le lendemain par voie postale. Alors que la
plupart des commerçants songent à passer du commerce stationnaire au commerce en ligne,

une stratégie multicanale. Son idée est de conserver la
s le commerce stationnaire les clients qui

(machines), de la conception ou simplement de

stationnaire et de soumettre des propositions pertinentes.

Tâches

14.1 Nommez 3 systèmes de vente possibles qui conviennent pour vendre vos produits dans le
commerce stationnaire à
de vente. (4 points)

14.2 Faites une recommandation à votre supérieur et justifiez-la par 3 arguments. (2 points)

14.1 : Elaborez vos solutions selon la grille suivante :

Systèmes de vente Avantages Inconvénients

14.2 : Elaborez vos solutions selon la grille suivante :

Recommandation Arguments

Evaluation

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

Les justifications sont-elles cohérentes ?

1 Stratégie multicanal = stratégie pluricanal = utilisation de plusieurs canaux de vente

2 Articles No Name = articles emballés et vendus sans nom de marque.
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Tâche 15 6 points

Situation initiale

Vous êtes chef de marketing et chef de vente de la grande boulangerie Brot&Co et, à ce titre (dans
le cadre de cette fonction), vous êtes membre de la direction. Votre territoire économique couvre

-
14 filiales. Vous avez fixé vos prix dans le segment supérieur

et êtes généralement considéré comme cher. Toutes les filiales vendent un assortiment identique
à des prix uniformes. Depuis des années, elles entretiennent une collaboration étroite avec

tres PME1 de la région et, dans la mesure du possible, utilisent leurs ingrédients et leurs
produits semi-finis dans la production.

croissance continue, le conseil
analyse SWOT2

:

Constats ti

Strengths
S1 Degré de notoriété
S2 Capacité financière
S3 Utilisation de produits régionaux

Weaknesses
W1 Les PR sont inexistantes
W2 Image de cherté
W3 Disponibilité des produits à la vente dans les filiales

Opportunities
O1 Assainissement structurel dans la branche
O2 Tendance à la régionalité
O3 Tendance aux ingrédients durables

Threats

T1 Augmentation du chômage sur le territoire économique
T2 Déplacement des parts de marché vers les grands distributeurs et les
discounters

T3 Sensibilité croissante des clients aux prix

stratégiques et opérationnelles sur la base de ceux-ci.

Tâches

15.1 Sur la base des constats énumérés ci-dessus, créez 3 mesures stratégiques pertinentes
pour votre zone. (3 points)

15.2 Pour chaque mesure, expliquez sur quels constats (combinaisons S ou W et O ou T) elle
est basée et quels sont les objectifs à long terme. (3 points)

Elaborez vos solutions selon la grille qui se trouve à la page suivante.

1 PME = petite ou moyenne entreprise.

2 SWOT = Strengths (forces) ; Weaknesses (faiblesses) ; Opportunities (opportunités) ; Threats (menaces).
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15.1 : Elaborez vos solutions selon la grille suivante :

Mesures SW OT
1

15.2 : Elaborez vos solutions selon la grille suivante :

M Objectifs à long terme
1

Evaluation

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

Les justifications sont-elles cohérentes ?
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Tâche 16 6 points

Situation initiale

Depuis un an, vous êtes chef de marketing et chef de vente du Parc Aventure « Alpenpark SA ».
Celui-ci est situé dans le magnifique Oberland bernois et emploie 35 collaborateurs. Le Parc
Aventure

25 autres Parcs Aventures sont connus des touristes.
La direction a fait
concurrents sont en moyenne inférieurs de CHF Alpenpark », qui demande CHF 42
pour les adultes et CHF 25 pour les enfants de 6 à 18 ans.

Tâches
16
16.1 n Parc Aventure ami, en Suisse centrale, a augmenté et fait passer ses

prix de CHF 28 à CHF 32 et de CHF 14 à CHF 16. Il a alors enregistré une baisse de 15%

la période de comparaison devrait représenter environ 8% de la baisse totale. Vous misez
sur la même élasticité des prix et voulez augmenter le nombre de visiteurs de 5% grâce à
cet instrument. Comment devez-vous ajuster les prix pour les adultes et pour les enfants ?
(2 points)

16.2 Alpenpark » est fortement tributaire des touristes. Plus de 50% des visiteurs viennent
de la zone euro, où il faut débourser 25 pour entrer dans des Parcs Aventures similaires.

uisse passe de 1,10 à 1,25.
Quels effets attendez-vous en termes de nombre de visiteurs de la zone euro si vous

16.1 ? (2 points)
16.3 Selon vos évaluations, quelles sont vos chances avec vos visiteurs de la zone euro,

haut ? (2 points)

Evaluation

Votre performance est évaluée sur la base des questions clés suivantes :
Les élasticités des prix ont-elles été calculées correctement ?
Votre évaluation est-elle techniquement correcte ?
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Tâche 17 6 points

Refus de prendre part aux rencontres internes et externes

Situation initiale

garage automobile dirigé par son propriétaire et
fortement ancré dans la région. Depuis la pandémie de COVID-19, vous avez toujours été très

collaborateurs ont
toujours été informés des changements en toute transparence.
Depuis quelque temps, un collaborateur de vente accumule les absences. Le collaborateur en
question ne se présente pas à la réunion hebdomadaire de la vente pour la 2e fois. Vous vous
renseignez et vous apprenez qu

vente hebdomadaires et de rendre visite aux clients.

Vous signalez le problème au directeur, qui vous demande de clarifier la situation sur le plan
juridique.

Tâches

17.1 Commentez votre évaluation de la situation juridique. Dans quelle mesure cette absence
des réunions internes et externes est-elle légitime ? (2 points)

17.2 Le directeur apprécie ce collaborateur de longue date et souhaite le réintégrer dans

(2 points)
17.3 Préconisez le style de direction qui convient le mieux à cette situation et justifiez votre

recommandation en deux phrases au maximum. (2 points)

Evaluation

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

Les justifications sont-elles cohérentes ?
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Tâche 18 6 points

Situation initiale

elmeister. Son

lignes qui suivent.

tendance des plates-bandes surélevées, avec un succès modéré. Pour 2021, il a été décidé
-bandes surélevées.

Ce domaine a été confié à Peter Hofer, le responsable du service interne des ventes. Ernst Bucher
et Thomas Grüter, du département Construction de bâtiments, ont été désignés pour

par le marché. Pour la vente, il y a eu un concours de 3 mois dans le cadre duquel Ernst Bucher a
gagné un magnifique voyage. En effet, aidé par la chance, il a pu réaliser 3 grosses commandes

icki a été

e
nombreuses plaintes liées à la qualité. Hans Wicki a été démis de son poste à la vente. Il est

plus guère de la vente des plates-bandes surélevées, car elle est
récompensé comme il se doit de ses efforts. Les deux hommes ont également signalé cette
« injustice
spontanément déclaré le concours invalide. Cela a déclenché une dispute peu reluisante avec
M. Bucher. La réunion a alors été reportée et une bonne solution aux problèmes de capacité a
depuis lors été trouvée.

Tâches

18.1 Concentrez-vous sur les 3

leadership. (2 points)
18.2 Formulez 1 objectif pour chacune des personnes sélectionnées à la tâche 18.1 du point de

points)
18.3 Soumettez à Patrick Hobelmeister 3

pour chacune des personnes mentionnées au point 18.1, décrivez-les et justifiez-les (les
mesures). (2 points)

Evaluation

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

Les mesures dérivées sont-elles réalistes et correctes ?
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Tâche 19 6 points

Situation initiale

Sarl est une PME1 bien implantée qui compte 6 filiales dans
le nord-est de la Suisse et 40 employés.
vendait ses produits et services que via le commerce stationnaire sur place, en magasin.

situés dans le segment (de prix) moyen. La palette a en outre été récemment élargie. Elle inclut
une ligne de meubles à classer dans le domaine du mobilier de jardin et des places assises
extérieures.
En raison des conditions difficiles actuelles et persistantes causées par la pandémie
de COVID-19 (fermetures répétées des magasins en raison des restrictions imposées par le
gouvernement), WohnRaum a récemment été de plus en plus confronté à des baisses

de nouveaux concurrents

des coûts à long terme, telles que des licenciements et des fermetures de filiales, le directeur de
maines un projet de développement correspondant baptisé

WohnRaum 4.0.
En tant que chef de la distribution, vous êtes membre de la direction et rendez directement compte
au directeur, qui vous a nommé chef de projet pour le projet susmentionné. Votre tâche consiste à

ché aussi avec des services numériques en ligne, afin de

Vous êtes censé produire de premiers résultats en 2
processus et

Tâche

19.1

nommez les principaux résultats pour chaque phase. (3 points)
19.2 2

pour WohnRaum. Nommez et exposez 4 exemples de produits ou services numériques
avec lesquels WohnRaum pourrait se démarquer sur le marché. Indiquez également les
canaux en ligne que vous utiliserez pour placer et mettre sur le marché (commercialiser)
les nouvelles offres (au moins 3 canaux différents). (3 points)

Elaborez vos solutions selon la grille qui se trouve à la page suivante.

1 PME = petite ou moyenne entreprise.

2 En ligne = fonctionnant en liaison directe avec le dispositif de traitement des données, directement couplé à ce dernier.
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19.2 : Elaborez vos solutions selon la grille suivante :

Offre Description Canal en ligne
a) b) c) d) e)

Evaluation

Votre performance est évaluée sur la base des questions clés suivantes :
-il techniquement correct ?

Les offres décrites sont- ? Le lien avec
-il perceptible ?
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Tâche 20 6 points

Modèle salarial dépendant de la réalisation des objectifs

Situation initiale

Vous avez rejoint une société commerciale spécialisée dans la fabrication de céréales pour le petit
déjeuner, de müesli et de flocons pour le petit déjeuner et, en tant que nouveau chef de marketing
et chef de vente, vous dirigez également une équipe de 6 collaborateurs du service externe (CSE).

(SIV) de 4 personnes. 3 collaborateurs
du SIV sont entièrement responsable
1 collaborateur du SIV émet les factures et dirige la gestion des débiteurs.

CSE ayant la plus grande ancienneté
assure que la collaboration actuelle avec le SIV est

exceptionnellement bonne et très bien rodée. Le soutien du SIV au CSE est considéré comme un
facteur clé des succès passés.
Au cours des 100 premiers jours passés à votre nouveau poste, vous avez effectué beaucoup

remarquez également que tous les CSE ont un salaire fixe sans composante de performance
(récompense en fonction des prestations fournies/résultats obtenus). Actuellement, les CSE ont un
salaire annuel fixe de CHF
valeur de CHF En outre, chaque CSE reçoit CHF

à CHF CHF CSE. La situation actuelle
des coûts

ce pas si vous parvenez à amorcer un turnaround1 suit, rétablissant ainsi la

proposer un modèle salarial attractif avec une part (composante) variable et une forme
entive2.

Tâche

20.1 Définissez et justifiez 6 objectifs de vente essentiels incluant un contenu cible et une valeur
cible. A partir des objectifs, déduisez des chiffres clés mesurables et expliquez comment
vous comptez contrôler la réalisation des objectifs dans chaque cas. (3 points)

20.2 Dressez un tableau clair montrant comment le nouveau salaire des CSE sera structuré,
avec une part variable et une composante liée aux performances. Limitez le salaire
possible à CHF ger ou

entive2
et justifiez cette valeur ajoutée. (3 points)

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

Valeur cible ou quantité
cible

Contrôle cible KPI

20.2 : Elaborez vos solutions selon la grille suivante :

Première partie avec la présentation suivante :
Centre de coûts pour
CSE

Ancien système
salarial

Nouveau système
salarial

%

Deuxième partie dans cette présentation :
Objectif partiel à
atteindre

Valeur
cible

Sous-performer3
en %

Performer3 Surperformer3 en %

Evaluation

Votre performance est évaluée sur la base de la question clé suivante :
Vos explications et justifications sont-elles techniquement correctes et les chiffres clés et le
nouveau modèle salarial sont- ?

1 Turnaround

2 Incentive
voyages de

3


