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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 11 à 20)

Durée de : 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

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

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 6

19 Prix des matières premières 6

20 Lancement numérique de produit 6
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Exercice 11 6 points

Situation initiale

Vous travaillez depuis le 1er janvier
de batteries leader du marché. Les Powerwalls1 sont des batteries pour les ménages, qui détectent

votre segme

tomne 2022. La question est désormais de savoir dans quels nouveaux segments proposer le Po-
werwall -dessous.

Petites entreprises Maisons à plusieurs loge-
ments

Nombre
Volume de marché 50 millions 120 millions
Potentiel de marché 80 millions 220 millions
Votre part de marché 0,1% 3%

Tâches
11.1

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 ?
Les raisons et les mesures décrites sont- ? Le

concret est-il perceptible ?

1 Powerwalls = batteries
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Exercice 12 6 points

Situation initiale

-up, considérée
comme un prodige, distribue des webcams Wi-Fi HD1 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 à tous les appareils. La production, la logistique et la distribution sont très bien
structurées et vous fournissent un excellent support.

Votre équipe compte 4 collaborateurs du service externe et 5 du service interne. Votre entreprise

damentale à la question.

de la prospection de marché et de la planification stratégique des ventes. Vous êtes donc le parfait

de toute la confiance des propriétaires.

ve de 35% (mesurée par rapport

accuse du retard par rapport au plan des ventes. Lors de la prochaine réunion de la direction, vous
devez présenter v

Tâches

12.1
points)

12.2 Présent
2028. (3 points)

Evaluation

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

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

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

Situation initiale

SA
de 70

clients commerciaux répartis partout dans le monde proviennent

En raison de la pandémie, 3V3NT SA der-
nières années. Le chif
tions en ligne a pu compenser une partie de cette perte. En effet, selon la configuration souhaitée,

50'000.- pour 20 minutes de présence sur la foire vir-

avec les clients finaux, les effets spéciaux, etc.). La pandémie semble désormais derrière nous et la
direction se demande si des investissements supplémentaires dans la plate-forme numérique sont

en recevez un premier extrait avec les résultats suivants :

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

Aperçu général : Par branche :

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

Aperçu général : Par branche :

% Nombre
Oui 33,3% 50
Non 26,7% 40

encore sûr 40,0% 60

Total 100% 150

Electronique grand
public 50% 25 13% 5 33% 20

Branche automobile 20% 10 13% 5 25% 15
Produits de luxe 10% 5 63% 25 8% 5
Autre 20% 10 13% 5 33% 20
Total 100% 50 100% 40 100% 60

Oui Non
encore sûr

% Nombre
... très bon ? 47% 70
... bon ? 33% 50
... insuffisant ? 20% 30
Total 100% 150

Electronique grand
public 36% 25 20% 10 8% 5

Branche automobile 14% 10 20% 10 8% 5
Produits de luxe 43% 30 50% 25 8% 5
Autre 7% 5 10% 5 25% 15
Total 100% 70 100% 50 50% 30

Très bon Bon Insuffisant
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Tâches

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

Constats Description

13.2 : décrivez à cet effet
2 critères de comparaison et leur importance pour la prise de décisions. (2 points)

Utilisez la grille suivante :

Critères de comparaison Importance

Evaluation

Votre performance est évaluée sur la base des questions clés suivantes :
-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 branding1

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
des orchidées et en les vendant à des fleuristes et à des entreprises (B2B2) dans toute la Suisse.

vente au détail (B2C3
plantes.

Votre entreprise comme vous-même êtes présents sur les réseaux sociaux et ces derniers mois,
vous avez observé que certains employés de vos concurrents parlent en ligne des entreprises qui

-à- -mêmes,
et non pas Vous estimez la question comme étant perti-
nente, car les médias sociaux sont de plus en plus importants dans votre secteur. Vous souhaitez

-fondé de ce concept.

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

et 2 points)

Utilisez la grille suivante :

Opportunités/risques Justification

14.2
naît désormais également leurs avantages. Dressez un argumentaire de personal branding
pour votre supérieur. Décrivez 3 objections possibles et préparez pour ch
des arguments les vidant de leur substance. (2 points)

Objections Arguments

Evaluation

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

Les arguments choisis sont-ils cohérents et pertinents ?

1

2

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

Situation initiale

Vous êtes chef de vente de Bisco Grischuna, qui vend différentes spécialités sous diverses marques
dans la région DACH1 Suisse fournit aux détail-
lants ses produits qui sont ensuite proposés aux clients finaux dans les supermarchés. Avec une

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 végétales utilisées dans les nouvelles recettes. Outre

succès. Côté couleur, les nouveaux produits sont différenciés des produits existants par une nou-

est le slogan « Savourer

produits Biskid.

coordination avec la cheffe de marketing, vous constatez clairement que la promotion de vente fait
défaut dans le marketing mix.

Tâches
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 POS2
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 :
-elle correcte du point de vue technique ?

Les mesures sont-elles cohérentes ?
1

2 POS = Point of Sale = point de vente.
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Situation initiale

SA, une PME1 spécialisée dans la

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-

tre
préparés ou réchauffés.
Par le passé, vous vous êtes fortement concentré sur le suivi des clients existants. La prospection

Depuis 3 ans, le nombre de
5%. Vous perdez des clients sans en gagner de nouveaux.

consommateurs, qui fait ressortir les tendances suivantes :

Restauration « to go »2 plutôt que stationnaire
Convenience3 plutôt que cuisiner soi-même
Régional plutôt que mondial
Durable plutôt que jetable
Bio au lieu de chimique et artificiel

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

1 PME = petites et moyennes entreprises.
2

3 Convenience = praticité
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Tâches
16.1 Décrivez et justifiez 3 approches stratégiques que vous souhaitez mettre en

points)

Utilisez la grille suivante :

Approches stratégiques : Description Justification

16.2 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 :
-il techniquement correct ?

-elle pertinente et réaliste ? Tient-elle suffi-
de ?
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Marketing par e-mail

Situation initiale

Vous êtes 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

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- rke-
ting par e-mail comme étant une mesure publicitaire efficace et avantageuse. Vous êtes toutefois

-mails doit respecter certaines règles de droit et que votre équipe a encore
quelques incertitudes à ce sujet.

Vous vous êtes donc donné pour tâche de rédiger pour vos collaborateurs des directives de marke-
ting par e-

Tâches
17.1 Formulez 4 directives portant sur le marketing par e-mail et justifiez chacun

(4 points)

Utilisez la grille suivante :

Directives Justification

17.2 Citez les 2
-mails publicitaires. Quelles sont les deux lois applicables ici ? (2 points)

Evaluation

Votre performance est évaluée sur la base de la question clé suivante :
-elle correcte du point de vue technique ?
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Situation initiale

collaborateurs. Lors des premiers entretiens avec ces derniers, vous vous ren-

et ils changent de sujet, embarrassés.
1 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.

Tâches

18.1
rentes étapes. (3 points)

18.2 Justifiez auprès de la DG au moins 4 conditions-cadres importantes devant être remplies
points)

Evaluation

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

Le schéma représente-t-il le processus MbO de manière cohérente et la représentation est-elle
techniquement correcte ?
Les conditions-cadres sont-elles essentielles et justifiées de manière cohérente ?

1 MbO = Management by Objectives = gestion par les objectifs.
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Exercice 19 6 points
Prix des matières premières

Situation initiale

Vous êtes chef de vente et marketing pour un producteur local de boissons, qui produit chaque
année 2
produit qui sort des lignes de cette installation. Les matières premières nécessaires coûtent
CHF 300'000.- par an. Vous pensez que les prix du

CHF 75'000.- et les coûts salariaux de CHF 325'000.- 25'000.-
ministration par an.

Tâches

19.1 points)
19.2 Vous souhaitez atteindre une majoration du bénéfice net de 25%. Calculez quel doit être le

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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Lancement numérique de produit

Situation initiale

Vous travaillez comme chef de vente et marketing du créateur de spiritueux S-

bureaux à Munich, Vienne et Zurich. La structure de l

opérationnelle auprès des intermédiaires de vente (p. ex. Prodega, Coop, Denner, etc.) en Suisse.
Vous avez à 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

via des influenceurs1
physiquement seulement à partir de novembre après le « Big Bang2 » lors du championnat du
monde de Fortnite3 à New 4

à teneur réduite en alcool, dans une bouteille de 33 cl en verre non réutilisable.

Un budget de CHF 450'000.-
compagnement nécessaires. Les médias sociaux (Facebook, Instagram, Twitter, LinkedIn, Google,

Votre supérieur vous donne pour tâche de répartir le budget DACH sur les différentes régions et de

ainsi atteindre le plus vite possible votre principal groupe cible sur le point de vente.

Tâches
20.1 Allouez le budget DACH et décrivez vos hypothèses. (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 :
-elle cohérente et techniquement correcte ?

Est-ce que des priorités claires sont définies
les mesures de soutien à la vente de manière pertinente pour le groupe cible ?

1 Influenceurs = personnes qui publient régulièrement des contenus sur une thématique et qui sont connues sur les réseaux sociaux.
2

3 Fortnite = jeu vidéo disponible sur PC, console, smartphone et tablette.
4 Alcopop = mot-valise pour « alcool » et « pop » (boisson sucrée en anglais)


