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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 2022

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

: 180 minutes

Nombre de points : 60

Veuillez tenir compte des points suivants :

1. Assurez-vous que les exercices de cette épreuve sont complets. En plus de la page de cou-
verture, vous devez avoir 12 pages.

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

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

5.
6. A des fins de lisibilité, les désignations personnelles ne figurent généralement que sous la

forme masculine ou féminine.

Nous vous souhaitons plein succès.
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Tâche Sujet Points

1 Liquidités 6

2 Evaluation du personnel avec effet sur les salaires 6

3 Impact publicitaire 6

4 Boutique en ligne 6

5 Acquisition de clients 6

6 Accompagner les collaborateurs dans le changement 6

7 Concept de mots clés 6

8 Entretien de conflit 6

9 Concept de distribution 6

10 Reporting sur les chiffres clés 6
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Exercice 1 6 points
Liquidités

Situation initiale

Vous prenez vos nouvelles fonctions de chef de vente/marketing dans une PME1. Le propriétaire
vous invite à examiner
pas été une réussite, et le

Bilan
Débit 1.1.2021 31.12.2021

Caisse 60 85

Poste 120 90

Compte courant bancaire 110 0

Titres 70 0

Débiteurs 960 760

./. Ducroire 45 40

Stock de produits 315 425

Actifs transitoires (loyers) 7 7

Biens mobiliers et véhicules 620 680

./. Dépréciation des véhicules 100 150

Immobilier

Licences 0 78

Total débit

Crédit 1.1.2021 31.12.2021

Compte courant bancaire 0 75

Créditeurs

Passifs transitoires (hypothèque) 13 8

Provisions pour procès (attendues en 2022) 0 60

Prêts (à long terme) 500 300

Hypothèques 1000 800

Capital-actions 325 415

Réserves 774 542

Total crédit

(Montants en milliers de CHF)
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Tâches

1.1
degré de liquidités 2. (3 points)

1.2 Indiquez la valeur indicative valable à titre général pour le degré de liquidités 2 et évaluez les
valeurs atteintes. (3 points)

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 et
pertinents ?

1 PME = petites et moyennes entreprises.
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Situation initiale

Vous venez de rejoindre en tant que chef de vente une entreprise de taille moyenne qui distribue
différents produits commerciaux dans le « secteur des biens de grande consommation ». Vous êtes
à la tête de 4 responsables régionaux de vente (RRV), qui dirigent au total 28 collaborateurs du
service externe (CSE). De plus, le responsable du soutien à la vente vous est directement subor-
donné. Il dirige une équipe de 5 collaborateurs.

ée, il conduit un entre-

Un sondage auprès de vos collègues de la direction conclut que tous les collaborateurs appellent
on annuelle avec des directives claires. On vous a

mance, motivante, encourageante et exigeante à la fois.

De plus, le patron a évoqué une augmentation de salaire de 3%. Vous ne souhaitez plus distribuer

définis.

Tâches

2.1 points)

2.2 Décrivez et justifiez les paramètres de performance et présentez une clé de répartition
points)

Evaluation

Votre performance est évaluée sur la base des questions clés suivantes :
La proposition repose-t-elle sur une approche dotée de directives et de paramètres de perfor-
mance clairs ?
La proposition fonctionne-t- e ?
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Impact publicitaire

Situation initiale

20 Minuten Advertising SA commercialise tous les titres 20 Minutes en Suisse, en print, numérique
(y compris médias sociaux et micro-influenceur) et radio. 20
les plus influents en Suisse. A titre de mesure de fidélisation de la clientèle, 20 Minuten Advertising

-test et post-test.
Vous êtes chef de marketing pour la chaîne de s
campagne multicanale sur la TV, via des affiches ainsi que sur 20 Minutes online. 20 Minutes vous

non, de Bel questionnaires remplis, et la structure sociodé-
mographique (sexe, âge, activité lucrative) des échantillons sera contrôlée, afin de pouvoir établir
une comparabilité entre les vagues.

Tâches

3.1 Décrivez les niveaux de pré-test et de post-
informations mentionnées ci-dessus. Elaborez un questionnaire avec 3 questions centrales

points)
3.2 Identifiez 2

ct de la publicité sur
20 Minutes en ligne. (3 points)

Evaluation

Votre performance est évaluée sur la base des questions clés suivantes :
Etes- esquisser
nent ?
Etes-vous en mesure

?
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Exercice 4 6 points
Boutique en ligne1

Situation initiale

SA, qui distribue des tenues
professionnelles pour les artisans ainsi que pour les employés du secteur de la santé et de la res-
tauration dans toute la Suisse. Depuis toujours, les produits sont distribués dans les propres locaux
de vente. En complément, un service externe a été mis en place pour rendre visite aux clients exis-
tants et potentiels, prendre les commandes et les transmettre au service interne des ventes pour le
traitement ultérieur. Les clients apprécient le suivi et le conseil compétents, tant dans le commerce
stationnaire que par les collaborateurs du service extérieur.

tions, la d
la pandémie est passée par là, renforçant davantage la tendance déjà très forte vers la numérisation.

tique en ligne en plus des canaux de

Internet.

réunion de la direction.

Tâches

4.1 facteurs critiques pour le succès,
dont il faut particulièrement tenir compte lors de la vente par Internet. Justifiez ces facteurs.
(4 points)

Utilisez la grille suivante :
Facteurs essentiels pour le succès Justifications

4.2
Justifiez votre décision avec 3 arguments. (2 points)

Utilisez la grille suivante :
Recommandation Justification

Evaluation

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

-elle pertinente et réaliste ? Tient-
de l ?

1 t.
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Exercice 5 6 points
Acquisition de clients

Situation initiale

La société Frit SA est une entreprise commerciale qui distribue dans toute la Suisse des friteuses
performantes et de haute qualité. La clientèle est très hétérogène et le potentiel est présent partout
où la friture est à usage professionnel (hôtels, restaurants, cantines, boulangeries, industrie, etc.).
Ces 2 dernières années, les ventes de friteuses stagnent. Frit SA a réussi à conclure un partenariat
de distribution exclusif avec le leader français des friteuses.
Le 1er août 2022, vous avez rejoint Frit SA
vous avez acheté des séries de données de clients potentiels appropriés et vous voulez prospecter
ces derniers de manière systématique.
Après avoir contacté les prospects par téléphone dans un premier temps, vous transmettez ceux
intéressés par une visite à des collaborateurs du service externe responsables.

Tâches
5.1 Définissez 3 mesures que le service externe doit prendre comme préparation à la visite et

justifiez votre choix. (1.5 points)

Utilisez la grille suivante :
Mesures Justifications

5.2 Vous ne savez pas encore très bien si vous voulez évaluer les collaborateurs du service
externe sur la base du chiffre
ces 3 chiffres clés et évaluez-
Justifiez votre décision. (4.5 points)

Evaluation

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

-elle pertinente et réaliste ? Tient-elle suffi-
de l ?



©

Situation initiale

La société 4Win SA emploie quelque 30 collaborateurs. Elle propose aux PME dans toute la Suisse
des prestations de services dans la publicité et la communication. Ces dernières années, le progrès
technique dans ce secteur a accéléré le processus de transformation. 4Win SA et son modèle com-
mercial classique se trouvent également sous pression. Ses clients commerciaux sont toujours à la
recherche de nou
ont baissé, par exemple grâce aux réseaux sociaux. Les collaborateurs de vente ressentent forte-
ment ce changement. Ils doivent pouvoir prévoir les tendances et les évolutions dans leur environ-
nement de clients commerciaux. Les clients attendent des approches innovantes et modernes. Les
compétences spécialisées classiques ne suffisent plus. Vos collaborateurs de vente viennent plus
souvent vers vous et ont besoin de davantage de soutien pour réussir dans ce nouvel environne-
ment.

Tâches

6.1 Citez et décrivez 3 approches que vous pouvez intégrer à la gestion de vos collaborateurs
points)

Utilisez la grille suivante :
Approches de gestion Descriptions

6.2 Pour réussir, vos collaborateurs ont besoin de compétences qui vont au-delà des compé-
tences professionnelles classiques. Citez et justifiez 2 de ces compétences ainsi que la façon
dont vous pouvez les développer dans votre équipe. (3 points)

Utilisez la grille suivante :
Compétences Justifications Possibilités de développe-

ment

Evaluation

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

Les réponses ont- de ?



©

Concept de mots clés

Situation initiale

ans. Elle vend des produits dans
le domaine de la physiothérapie. Les marges sont élevées et les clients finaux sont livrés directe-
ment. La clientèle est un peu âgée, ce à quoi vous avez prêté une attention particulière lors de la
création du site.

En tant que chef de vente et du marketing, vous constatez toutefois que la présence sur Internet

Vos recherches ont démontré que vos pages sont aisément accessibles via les annonces. Mais
concernant la recherche organique, les résultats sont mauvais. Vous remarquez que les pages sont

Tâches

7.1 Expliquez les termes SEO1 et SEA2 mesures sur les coûts marke-
ting, par exemple, et décrivez leur effet dans le temps. (2 points)
Utilisez la grille suivante :
Définition Impact sur les coûts marketing Effet dans le temps

7.2
borer le concept sommaire qui éclaire le sujet en profondeur. Le concept sommaire doit mon-

points)

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

-ils cohérents et techniquement corrects ?
Les justifications sont-elles cohérentes ?

1 SEO = Search Engine Optimization = optimisation des moteurs de recherche.

2 SEA = Search Engine Advertising = moteurs de recherche en marketing.
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Entretien de conflit

Situation initiale

chefs

de nuit de toujours laisser des commandes non terminées. Ce

-midi que la machine soit réparée. Il y a donc toujours des commandes en attente.

Tâches

8.1 En tant que supérieur des deux collaborateurs, vous voulez résoudre le conflit. Décrivez votre
manière de procéder et les principes appliqués dans ce cas. (3 points)

8.2 Décrivez les 3 points)

Utilisez la grille suivante :
Arguments Justifications

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

-il techniquement correct ?
Les justifications sont-elles cohérentes ?
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Concept de distribution

Situation initiale

Vous travaillez comme chef de vente et marketing dans la PME1 Sunnehof SA. Cette dernière trans-
forme des produits agricoles locaux et de saison en produits de grande qualité. Vos clients sont les
distributeurs alimentaires classiques Migros, Coop, Denner et Spar. Le produit le plus vendu est le

commerciaux cités, dans 3 emballages différ
Les presque 40 autres produits se retrouvent de manière saisonnière en Suisse orientale dans les
assortiments des commerçants mentionnés.

La tendance aux produits régionaux et naturels a entraîné une forte croissance du marché ces
10 dernières années. Les consommateurs les apprécient et sont prêts à payer un prix plus élevé
pour eux. Sunnehof SA
Depuis quelques années, les partenaires commerciaux exigent de manière agressive des baisses

cette nouvelle donne sur le plan de la concurrence, les prix ont dû être constamment abaissés,
entraînant une érosion des marges bénéficiaires. En outre, plusieurs produits Sunnehof ont été re-

Le propriétaire vous charge de remettre en question le concept de distribution existant et de proposer

duit le plus vendu.

Tâches

9.1
(2 points)

9.2 Le propriétaire vous propose de compléter la distribution indirecte actuelle par un modèle de
distribution directe. Citez 4 avantages et 4 inconvénients de la distribution directe et écha-
faudez 4 formes concrètes de vente directe pour les produits de Sunnehof SA. (4 points)

Evaluation

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

Les justifications sont-elles cohérentes ?

1 PME = petites et moyennes entreprises.
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Situation initiale

Depuis plus de 80
qualité des produits est
treprise de 60%. Parmi les clients figurent des hôtels, des restaurants, des cantines et kiosques,

Dans le commerce de détail Cracky exploite le concept de rack jobbing. Les commerçants détermi-
2

ses assortiments. Cracky se charge ensuite de la gestion complète du rayonnage ou de la surface.
En font notamment partie la commande des marchandises, le remplissage des rayons, le contrôle
de la qualité (dates de péremption), le remboursement des marchandises (les articles qui ne sont

ités ou remplacés), la gestion de points de vente

au point de vente.
merchandiseurs qui se rendent à

la vente et la satisfaction des clients.
Le 1er janvier, vous avez repris la direction des ventes chez Cracky et donc aussi la responsabilité
des merchandiseurs
mette de comparer ces derniers entre eux.

Tâches

10.1 Da merchandiseurs, déterminez 3 chiffres clés que vous souhai-

important pour la comparaison que vous souhaitez faire. (4.5 points)

Utilisez la grille suivante :
Chiffres clés Signification Justification

10.2 Décrivez au moins 5 mesures pour montrer comment vous utilisez les chiffres clés que vous
avez choisies pour atteindre la comparabilité visée et amener les merchandiseurs à un ni-
veau homogène. (1.5 points)

Evaluation

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

-elle pertinente et réaliste ? Tient-
?


