Examen professionnel supérieur de chef de marketing avec
diplome fédéral

Examen professionnel supérieur de chef de vente avec diplome fédéral

Examen 2022

Epreuve 1 : questions de mise en situation
(Taches 11 a 20)

Durée de I’'examen : 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 13 pages.

2. Utilisez une page de solutions distincte pour chaque question et inscrivez votre nom, votre
numéro de candidat et le numéro de la question sur chacune d’entre elles.

3. Les réponses doivent toujours étre brievement justifiées.

4. Placez les pages de solutions dans le bon ordre et mettez-les avec les notes éventuelles

dans I'enveloppe prévue a cet effet.

Les pages de solutions ne doivent d’aucune maniére étre reliées entre elles.

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

forme masculine ou féminine.

o o

Nous vous souhaitons plein succeés.
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Vue d’ensemble des questions d’examen

Tache Sujet Points
11 Nouveaux segments de marché 6
12 Planification stratégique des ventes 6
13 Foires virtuelles 6
14 Personal branding 6
15 Mesures de point de vente 6
16 Changements stratégiques 6
17 Marketing par e-mail 6
18 Processus de fixation d’objectifs 6
19 Prix des matiéres premiéres 6
20 Lancement numérique de produit 6
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Exercice 11 6 points

Nouveaux segments de marché

Situation initiale

Vous travaillez depuis le 1°" janvier 2022 comme chef de vente auprés d’'un installateur de solutions
de batteries leader du marché. Les Powerwalls' sont des batteries pour les ménages, qui détectent
les pannes d’électricité et qui se transforment automatiquement en source d’énergie dans ce cas.
La direction vous a confié la tdche d’acquérir de nouveaux segments de marché. Jusqu’a présent,
votre segment d’activité était principalement celui des maisons individuelles. Votre département re-
cherche est parvenu a produire des Powerwalls plus puissants, dont le lancement est prévu a I'au-
tomne 2022. La question est désormais de savoir dans quels nouveaux segments proposer le Po-
werwall Max. L’assistante de la direction a compilé pour vous les chiffres ci-dessous.

Petites entreprises Maisons a plusieurs loge-
ments
Nombre 50’758 475'801
Volume de marché 50 millions 120 millions
Potentiel de marché 80 millions 220 millions
Votre part de marché 0,1% 3%

Taches
11.1  Analysez les deux marchés a I'aide des chiffres clés disponibles et optez pour 'un des

deux. (3 points)
11.2  Pour prendre une décision éclairée, il vous faut des informations complémentaires sur les
deux marchés. Citez 2 autres informations utiles et justifiez leur utilité. (3 points)

Evaluation

Votre performance est évaluée sur la base des questions clés suivantes :
— Le calcul des chiffres clés et votre évaluation de la situation sont-ils techniquement corrects et

pertinents ?
— Lesraisons et les mesures décrites sont-elles réalistes et pertinentes quant a I'objectif visé ? Le
lien avec I'énoncé de I'exercice concret est-il perceptible ?

' Powerwalls = batteries
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Exercice 12 6 points

Planification stratégique des ventes

Situation initiale

Vous avez été engagé il y a un an en tant que chef de vente. L’ancienne petite start-up, considérée
comme un prodige, distribue des webcams Wi-Fi HD' pour les applications de bureau, mais aussi
de sécurité. Les produits sont convaincants sur le plan technique et financier, et offrent des possibi-
lités de connexion a tous les appareils. La production, la logistique et la distribution sont trés bien
structurées et vous fournissent un excellent support.

Votre équipe compte 4 collaborateurs du service externe et 5 du service interne. Votre entreprise
est trés rentable dans ses activités a I'international, conduites dans 25 pays d’Europe et d’Amérique.
Pour linstant, aucune autre internationalisation n’est prévue, méme s’il N’y a pas d’opposition fon-
damentale a la question.

Les propriétaires ont I'esprit trés innovant, mais ne disposent pas des connaissances systématiques
de la prospection de marché et de la planification stratégique des ventes. Vous étes donc le parfait
complément a I'équipe. Vous étes trés respecté dans I'entreprise et sur le marché, et vous jouissez
de toute la confiance des propriétaires.

A moyen terme, il est prévu d’atteindre une part de marché relative de 35% (mesurée par rapport
au concurrent principal qui est Logitech). A court terme, la demande a bien faibli et le chiffre d’affaires
accuse du retard par rapport au plan des ventes. Lors de la prochaine réunion de la direction, vous
devez présenter votre approche afin de combler ce retard et d’atteindre la part de marché souhaitée.

Taches

12.1 Etablissez I'analyse et situez votre approche et la fagon dont vous entendez combler le retard
de chiffre d’affaires a court terme. (3 points)

12.2 Présentez la stratégie grace a laquelle vous entendez atteindre la part de marché visée d’ici
2028. (3 points)

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

— Les stratégies de croissance choisies sont-elles cohérentes, réalistes et étayées par des cas
pratiques ?

" Wi-Fi = Wireless Fidelity = réseau/protocole de communication sans fil.
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Exercice 13 6 points

Foires virtuelles

Situation initiale

L’entreprise 3V3NT SA est spécialisée dans I'organisation de foires et événements et emploie prés
de 70 collaborateurs. Elle orchestre la planification et la mise en ceuvre de ces manifestations avec
des fournisseurs. Les plus de 1°200 clients commerciaux répartis partout dans le monde proviennent
principalement des secteurs de I'électronique grand public, de 'automobile et des produits de luxe.
En raison de la pandémie, 3V3NT SA n’a pu organiser aucune manifestation physique ces 2 der-
niéres années. Le chiffre d’affaires a nettement reculé. En paralléle, la mise en place de manifesta-
tions en ligne a pu compenser une partie de cette perte. En effet, selon la configuration souhaitée,
les clients commerciaux paient jusqu’a CHF 50'000.- pour 20 minutes de présence sur la foire vir-
tuelle (en fonction de la durée de présentation, de l'installation de diffusion, le montage, I'interaction
avec les clients finaux, les effets spéciaux, etc.). La pandémie semble désormais derriére nous et la
direction se demande si des investissements supplémentaires dans la plate-forme numérique sont
judicieux. Vous souhaitez lui apporter une aide a la décision a l'aide d’'une enquéte clientéle. Vous
€n recevez un premier extrait avec les résultats suivants :

1. Prévoyez-vous de participer a notre prochaine foire numérique ?

Apergu général : Par branche :
Oui Non e paf
encore s(r
% |Nombre Electronique grand

. 50% |25 [13% |5 |33% (20
Oui 33,3% 50 public ° ° °
Non 26,7% 40 Branche automobile[20% |10 [13% |5 [|25% [15
N’est pas 40.0% 60 Produits de luxe 10% |5 [63% |25 (8% 5
encore s(r e Autre 20% |10 |13% |5 |33% |20
Total 100% 150 Total 100% |50 |100% (40 |100% |60

2. Jugez-vous le rapport qualité-prix...

Apergu général : Par branche :
Trés bon Bon Insuffisant
Elecfronlque grand 36% |25 |20% 10 8% 5
% Nombre public
. trés bon ? 47% 70 Branche automobile [14% |10 [20% (10 |8% 5
__bon? 33% 50 Produits de luxe 43% (30 [50% |25 |8% 5
.insuffisant?| 20% 30 Autre 7% 5 10% |[5 25% 15
Total 100% 150 Total 100% |70 [100% |50 |50% |30
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Taches

13.1 Décrivez 2 constats pertinents pour la décision issus des résultats ci-dessus. (4 points)

Utilisez la grille suivante :

Constats Description

13.2 Comparez la branche des produits de luxe avec d’autres branches : décrivez a cet effet

2 criteres de comparaison et leur importance pour la prise de décisions. (2 points)

Utilisez la grille suivante :

Critéres de comparaison Importance

Evaluation

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

— Les constats indiqués étayent-ils la prise de décisions

?
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Exercice 14 6 points

Personal branding’

Situation initiale

Vous travaillez comme chef de vente et marketing au sein d’'une grande entreprise horticole dirigée
par son propriétaire en Suisse centrale. Vous réalisez votre chiffre d’affaires principal en cultivant
des orchidées et en les vendant a des fleuristes et a des entreprises (B2B?) dans toute la Suisse.
Outre cette branche d’activité principale, votre entreprise exploite également une grande surface de
vente au détail (B2C?), ou sont proposés tous les articles en rapport avec le jardin et I'entretien des
plantes.

Votre entreprise comme vous-méme étes présents sur les réseaux sociaux et ces derniers mois,
vous avez observé que certains employés de vos concurrents parlent en ligne des entreprises qui
les emploient. En consultant les moteurs de recherche, vous voyez qu'il s’agit de personal branding,
c’est-a-dire de la création d’'une marque personnelle par les employés de I'entreprise eux-mémes,
et non pas la promotion de la marque de 'employeur. Vous estimez la question comme étant perti-
nente, car les médias sociaux sont de plus en plus importants dans votre secteur. Vous souhaitez
donc convaincre votre chef, plutét réticent a I'idée, du bien-fondé de ce concept.

Taches
14.1 Démontrez quels risques et opportunités présente le personal branding. Justifiez 2 risques

et 2 opportunités pour I'entreprise et les collaborateurs. (4 points)

Utilisez la grille suivante :

Opportunités/risques Justification

14.2  Au départ, votre chef était plutot critique des médias sociaux utilisés jusqu’ici, mais il recon-
nait désormais également leurs avantages. Dressez un argumentaire de personal branding
pour votre supérieur. Décrivez 3 objections possibles et préparez pour chacune d’entre elles
des arguments les vidant de leur substance. (2 points)

Objections Arguments

Evaluation

Votre performance est évaluée sur la base des questions clés suivantes :
— L’élaboration est-elle correcte du point de vue technique ?
- Les arguments choisis sont-ils cohérents et pertinents ?

' Personal branding = développement d’une personne en marque
2B2B = Business to Business = relation de communication avec d’autres entreprises.

3B2C = Business to Consumer = relation de communication avec les consommateurs.

©Copyright by Commissions d’examen chef de marketing et chef de vente



Examens professionnels supérieurs de chef de marketing et de chef de vente | Questions de mise en situation Page 7 sur 13
Examen 2022 (Taches 11 a 20) 9
Tache 15 6 points

Mesures de point de vente

Situation initiale

Vous étes chef de vente de Bisco Grischuna, qui vend différentes spécialités sous diverses marques
dans la région DACH'. Dans le cadre d’'un modéle de vente indirect, Bisco Suisse fournit aux détail-
lants ses produits qui sont ensuite proposés aux clients finaux dans les supermarchés. Avec une
part de chiffre d’affaires de 75%, la Suisse est de loin le principal marché de vente. Le chiffre d’af-
faires global en 2020 était de CHF 110 mio.

Votre entreprise a développé une nouvelle gamme de biscuits avec 3 variétés et le lancement du
produit est imminent. La caractéristique unique de la nouvelle ligne est la forte proportion de pro-
téines végeétales utilisées dans les nouvelles recettes. Outre I'expérience gustative, la protéine doit
fournir aux consommateurs de I'énergie durable et donc offrir un avantage supplémentaire considé-
rable. La nouvelle ligne s’intégre dans la marque de biscuits existante Biskid, qui connait un grand
succes. Coté couleur, les nouveaux produits sont différenciés des produits existants par une nou-
velle barre verte sur le recto de I'emballage. La valeur ajoutée doit étre rapidement perceptible et
justifier le prix de vente plus élevé. L’idée directrice de la communication est le slogan « Savourer
I'énergie », qui doit associer le nouvel avantage du produit a 'image classique de gourmandise des
produits Biskid.

Le département Marketing a développé un plan de lancement ambitieux. Lors d’'une réunion de
coordination avec la cheffe de marketing, vous constatez clairement que la promotion de vente fait
défaut dans le marketing mix.

Taches

15.1 Décrivez la contribution de la promotion de vente par phase du cycle de vie des produits.
Justifiez dans lesquelles des 3 phases de développement la promotion de vente est la plus
pertinente. (3 points)

15.2 Décrivez et justifiez 3 mesures de POS?, que vous recommandez dans le sens d’une promo-
tion de vente classique pour les nouveaux produits Biskid. (3 points)

Utilisez la grille suivante :

Mesures de point de vente Description Justification

Evaluation

Votre performance est évaluée sur la base des questions clés suivantes :
- L’élaboration est-elle correcte du point de vue technique ?
- Les mesures sont-elles cohérentes ?

" DACH = région qui regroupe I'Allemagne, I'Autriche et la Suisse

2 POS = Point of Sale = point de vente.
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Exercice 16 6 points

Changements stratégiques

Situation initiale

Vous étes le chef de vente et marketing de I'entreprise Frisch SA, une PME" spécialisée dans la
production et la distribution de fruits, légumes et salades. L’entreprise est présente sur le marché
depuis 30 ans et fournit aussi bien des magasins de détail que des restaurants. Sur site de produc-
tion dans la région du Seeland, vous exploitez en outre un magasin pour les clients finaux. Alors que
vous fournissez principalement aux détaillants des produits non transformés, vous proposez égale-
ment a la restauration des articles précuits en grands conditionnements, qui n’ont plus qu’a étre
préparés ou réchauffés.

Par le passé, vous vous étes fortement concentré sur le suivi des clients existants. La prospection
n’a été que marginale et non systématique et I'assortiment n’a que trés peu évolué au fil des années.
Depuis 3 ans, le nombre de clients se réduit et le chiffre d’affaires recule chaque année d’environ
5%. Vous perdez des clients sans en gagner de nouveaux.

L’association des transformateurs suisses a publié une étude sur I'évolution du comportement des
consommateurs, qui fait ressortir les tendances suivantes :

— Restauration « to go »? plutét que stationnaire
— Convenience? plutdt que cuisiner soi-méme

— Reégional plutét que mondial

— Durable plutét que jetable

— Bio au lieu de chimique et artificiel

La direction vous confie la tache de réfléchir aux changements stratégiques dans votre secteur.

' PME = petites et moyennes entreprises.
2to go = a I'emporter.

3 Convenience = praticité
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Taches
16.1 Décrivez et justifiez 3 approches stratégiques que vous souhaitez mettre en place a I'avenir

en raison de I'évolution du comportement des consommateurs. (3 points)

Utilisez la grille suivante :

Approches stratégiques : Description Justification

16.2 A Taide de 3 mesures, démontrez via quels canaux vous communiquerez les approches

sélectionnées, et justifiez le choix de canaux. (3 points)

Utilisez la grille suivante :

Mesures Canaux Justification

Evaluation

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

Le travail d’élaboration est-il techniquement correct ?
L’approche de processus et d’offre sélectionnée est-elle pertinente et réaliste ? Tient-elle suffi-
samment compte de I'’énoncé de I'exercice ?
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Exercice 17 6 points

Marketing par e-mail

Situation initiale

Vous étes chef de vente et marketing au sein de Connect SA, une entreprise spécialisée dans la
technique de raccordement. Elle a été fondée en 1947. Chez Connect SA, 'humain est au premier
plan, ce qui a donné vie a une culture familiale et & des relations durables. L’entreprise peut ainsi
compter sur de nombreux collaborateurs de longue date. Votre équipe également compte quelques
personnes ayant une grande expérience. Dans le cadre de la stratégie actuelle, vous prévoyez de
lancer un programme de marketing par e-mail dans I'espace germanophone. Vous jugez le marke-
ting par e-mail comme étant une mesure publicitaire efficace et avantageuse. Vous étes toutefois
conscient que I'envoi d’e-mails doit respecter certaines régles de droit et que votre équipe a encore
quelques incertitudes a ce sujet.

Vous vous étes donc donné pour tache de rédiger pour vos collaborateurs des directives de marke-
ting par e-mail, de les présenter lors de la prochaine réunion d’équipe et de leur remettre.

Taches
17.1  Formulez 4 directives portant sur le marketing par e-mail et justifiez chacune d’entre elles.
(4 points)

Utilisez la grille suivante :

Directives Justification

17.2 Citez les 2 principales prescriptions légales devant étre respectées dans le cadre d’un envoi
d’e-mails publicitaires. Quelles sont les deux lois applicables ici ? (2 points)

Evaluation

Votre performance est évaluée sur la base de la question clé suivante :
— L’élaboration est-elle correcte du point de vue technique ?
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Exercice 18 6 points

Processus de fixation d’objectifs

Situation initiale

Vous venez d’obtenir un poste de responsable du service interne des ventes dans une société de
haute technologie performante et présente a l'international, et vous avez pris la direction technique
d’une équipe de 12 collaborateurs. Lors des premiers entretiens avec ces derniers, vous vous ren-
dez compte qu’ils ne donnent pas de réponse quand vous leur demandez quels sont leurs objectifs,
et ils changent de sujet, embarrassés.

Vous abordez le processus de fixation d’objectifs selon le MbO' avec la personne responsable des
RH. Le concept lui semble étrange et elle vous demande de présenter la thématique lors de la pro-
chaine réunion de direction.

Taches

18.1  Avec la direction (DG), esquissez un processus de fixation d’objectifs et décrivez les diffé-
rentes étapes. (3 points)

18.2 Justifiez auprés de la DG au moins 4 conditions-cadres importantes devant étre remplies
pour que le MbO puisse déployer tous ses effets dans I'entreprise. (3 points)

Evaluation

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

— Le schéma représente-t-il le processus MbO de maniére cohérente et la représentation est-elle
techniquement correcte ?
— Les conditions-cadres sont-elles essentielles et justifi€es de maniére cohérente ?

' MbO = Management by Objectives = gestion par les objectifs.
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Exercice 19 6 points

Prix des matiéres premiéres

Situation initiale

Vous étes chef de vente et marketing pour un producteur local de boissons, qui produit chaque
année 2 millions de litres de sa boisson phare a 'orange et a 'ananas, Sun Dance. C’est le seul
produit qui sort des lignes de cette installation. Les matieéres premiéres nécessaires codltent
CHF 300'000.- par an. Vous pensez que les prix du concentré d’oranges et d’ananas vont augmenter
de 25% l'an prochain. Les colts annuels d’entretien de linstallation de production sont de
CHF 75'000.- et les colts salariaux de CHF 325'000.-. A cela s’ajoutent CHF 25'000.- de frais d’ad-
ministration par an.

Taches

19.1  Calculez les colts de fabrication actuels pour 'ensemble de la production. (2 points)
19.2 Vous souhaitez atteindre une majoration du bénéfice net de 25%. Calculez quel doit étre le
futur prix d’achat net au comptant pour 1 litre de Sun Dance. (4 points)

Evaluation
Votre performance est évaluée sur la base de la question clé suivante :
— Le calcul des chiffres clés est-il cohérent et techniquement correct ?
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Exercice 20 6 points

Lancement numérique de produit

Situation initiale

Vous travaillez comme chef de vente et marketing du créateur de spiritueux S-Drink & Zurich. L’or-
ganisation de vente opérationnelle pour I'Allemagne, I'Autriche et la Suisse (DACH) posséde des
bureaux a Munich, Vienne et Zurich. La structure de I'assortiment est définie et organisée au niveau
mondial a Londres. Vous étes responsable de la planification stratégique et de la mise en ceuvre
opérationnelle auprés des intermédiaires de vente (p. ex. Prodega, Coop, Denner, etc.) en Suisse.
Vous avez a disposition une équipe de 8 collaborateurs du service externe pour assurer la disponi-
bilité des marchandises et la visibilité sur le point de vente dans la restauration.

Vous prévoyez un lancement de produit dans quelques mois, piloté au niveau mondial et pour la
premiére fois de I'histoire, exécuté de maniére numérique. Le lancement interviendra principalement
via des influenceurs’ en ligne et s’étendra sur les mois a venir. Les marchandises seront disponibles
physiquement seulement a partir de novembre aprés le « Big Bang? » lors du championnat du
monde de Fortnite® 8 New York. Le produit s’adresse a la génération Y et est une boisson alcopop*
a teneur réduite en alcool, dans une bouteille de 33 cl en verre non réutilisable.

Un budget de CHF 450'000.- est disponible pour la région DACH, pour couvrir les mesures d’'ac-
compagnement nécessaires. Les médias sociaux (Facebook, Instagram, Twitter, LinkedIn, Google,
YouTube et Snapchat) sont entierement pilotés et financés a I'échelle mondiale.

Votre supérieur vous donne pour tache de répartir le budget DACH sur les différentes régions et de
développer une proposition de mise en ceuvre concréte et exhaustive pour la Suisse. Vous souhaitez
ainsi atteindre le plus vite possible votre principal groupe cible sur le point de vente.

Taches

20.1  Allouez le budget DACH et décrivez vos hypothéses. (2 points)

20.2 Etablissez et justifiez votre catalogue de mesures pour réussir le lancement sur le marché
régional Suisse. Concentrez vos mesures de marketing mix sur les clients de détail et de la
restauration. (4 points)

Evaluation

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

— L’allocation budgétaire est-elle cohérente et techniquement correcte ?

- Est-ce que des priorités claires sont définies dans la proposition de mise en ceuvre afin de lancer
les mesures de soutien a la vente de maniére pertinente pour le groupe cible ?

" Influenceurs = personnes qui publient réguliérement des contenus sur une thématique et qui sont connues sur les réseaux sociaux.
2 Big Bang = synonyme d’événement majeur.
3 Fortnite = jeu vidéo disponible sur PC, console, smartphone et tablette.

4 Alcopop = mot-valise pour « alcool » et « pop » (boisson sucrée en anglais) ; il s’agit d’une boisson sucrée contenant de I'alcool.
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