Examen professionnel supérieur de chef de marketing avec
diplome fédéral
Examen professionnel supérieur de chef de vente avec

diplome fédéral

Examen 2023

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

Durée de I’'examen : 180 minutes

Nombre de points : 90

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 17 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.

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

6. A des fins de lisibilité, les désignations personnelles ne figurent généralement que sous la
forme masculine ou féminine.

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

Tache Sujet Points
11 Prendre en charge les POS 6
12 Piloter le sponsoring et/ou I'événementiel 6
13 Assurer le contrdle du budget 12
14 S’informer des innovations 12
15 Définir la prestation de marché et concevoir 'assortiment 12
16 Optimiser I'assortiment 9
17 Développer la gestion de la qualité 9
18 Accompagner les potentiels de changement 9
19 Recruter des collaborateurs 9
20 Définir la structure des prix 6
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Tache 11 6 points
Prendre en charge les POS"

Points | Critéres d’évaluation

Les propositions concernant 'utilisation du centre commercial sont-elles compréhensibles et per-
6 tinentes ?
Les outils de soutien a la communication sont-ils adaptés aux activités ?

Situation initiale

Le Shopping-Hall est un centre commercial rural situé sur le Plateau suisse. Il compte 65 boutiques
et s’étend sur 40'000 métres carrés. Prés de la moitié de la surface est occupée par des magasins
de textile, de sport et de chaussures. Il y a également des commerces d’alimentation, des magasins
d’articles ménagers, des kiosques, une salle de sport, un cabinet médical communautaire et plu-
sieurs restaurants.

Les locataires les plus connus sont :
Bayard, C&A, Chicorée, H&M, Dosenbach, Ochsner Shoes, COOP, Migros, Denner, kkiosk, Lade-
rach, melectronics, mobilezone, Fust, GameStop, micasa, Orell Fiissli, Christ Montres et Bijoux

Depuis son ouverture durant I'hiver 2017, le centre commercial peine a attirer suffisamment de visi-
teurs et a louer tous ses espaces. Le taux d’'inoccupation a empiré depuis la mi-2022, suite au départ
de dix locataires des secteurs du textile et de la restauration. Le taux d’occupation est actuellement
de 84%. En tant que chef de marketing et de vente, vous proposez a la direction de transformer
deux surfaces de vente en espaces promotionnels ouverts et de les mettre gratuitement a la dispo-
sition des locataires pour une durée limitée, dans le but d’augmenter la fréquentation a court terme.

" Point of sale (point de vente)
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Taches

1. Montrez, en prenant 'exemple de trois locataires (voir

situation initiale), quelles activités leur

permettraient d'utiliser 'espace promotionnel a leur avantage. Indiquez également quel avantage

supplémentaire le locataire pourrait en tirer, en dehors
visée. (3 points)

Utilisez la grille suivante :

de 'augmentation de la fréquentation

Locataires Activité

Avantage supplémentaire lo-
cataire

2. Pour chaque activité proposée, décrivez deux outils différents, efficaces et adaptés a l'activité,
qui peuvent aider les magasins dans leur communication au moment du lancement. (3 points)

Utilisez la grille suivante :

Activité Instrument

Description
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Tache 12 6 points
Piloter le sponsoring et/ou I’événementiel
Points | Critéres d’évaluation
Les propositions de placement de produit sont-elles pertinentes ?
6 Les canaux de communication utilisés pour le placement de produit sont-ils adaptés au groupe
cible ?

Situation initiale

Georg Rey SA est le plus grand concessionnaire automobile de Suisse et importe essentiellement
des véhicules de I'espace asiatique. L’entreprise est également le distributeur exclusif de certaines
marques en Suisse et exploite un réseau de garages comptant plus de 60 sites. Les véhicules de
BOYD, un constructeur chinois de voitures électriques en plein essor, ont été ajoutés au portefeuille
il y a deux ans et ne sont actuellement proposés que dans les cinq plus grands garages de Georg
Rey SA, en Suisse alémanique. Le succés des ventes est limité et la notoriété de la marque n’a que
peu augmenté. La direction estime que le modéle SUV? présente le plus grand potentiel de crois-
sance et demande au chef de marketing et de vente de réfléchir a un placement de produit.

Taches

1. Alaide de six caractéristiques concrétes, décrivez et justifiez le groupe cible que vous viseriez
pour le placement de produit de BOYD. (3 points)

Utilisez la grille suivante :

Caractéristiques Justification

2. Décrivez trois propositions de placement de produit qui seraient susceptibles d’accroitre la no-
toriété de BOYD auprés du groupe cible que vous avez décrit. Justifiez votre choix de maniére
circonstanciée. (3 points)

Utilisez la grille suivante :

Description Justification

2 Sports Utility Vehicles = véhicules utilitaires sportifs = véhicules tout-terrain.
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Tache 13 12 points

Assurer le contréle du budget

Points | Critéres d’évaluation

12

Les chiffres clés sont-ils pertinents et la fréquence des relevés est-elle appropriée ?
Les mesures mentionnées se prétent-elles a des corrections en cas d’écarts budgétaires ?

Situation initiale

La société 4EverNew est connue pour ses produits innovants dans le secteur du divertissement.
Pour cela, I'entreprise mise sur des designs uniques et des matériaux de qualité. Cette formule
gagnante et la forte croissance de ce secteur du fait de la pandémie ont entrainé une forte augmen-
tation des ventes et du chiffre d’affaires. Quelque peu éblouie par le succes, I'entreprise a négligé
ses activités administratives. Le controle de gestion concernant les articles de gaming?, en particu-
lier, n'a été effectué que sporadiquement et partiellement ces derniers temps. C’est également le
constat de la direction. Elle envisage de futures extensions de gamme, mais ne dispose pas d’'une
base décisionnelle solide pour prendre une décision d’investissement fondée. Des chiffres clés im-
portants manquent dans le processus de contréle budgétaire.
En tant que chef de marketing et de vente, vous dirigez I'équipe Marché et Ventes de la gamme de
produits Gaming et la direction vous charge de mettre au point la budgétisation, actuellement lacu-
naire, et d’élaborer une proposition pour un systéme de rapports plus efficace.

Le point de départ de votre travail est le document suivant :

2021 2022 2023**
Budget Réel Budget Réel Budget Réel**
Chiffre d’affaires (CHF)* 2,0 2,8 2,0 3,2 24 1,8
Colts variables (CHF)* 0,7 1,1 0,7 1,4 0,8 1,0
Personnel (CHF)* 0,5 0,7 0,5 0,8 0,5 0,4
Publicité gaming (CHF)* 0,2 0,2 0,2 0,3 0,4 0,3

* en CHF (millions)

** premier semestre de I'année

3 Jouer a des jeux informatiques et a des jeux vidéo.

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




Examens professionnels supérieurs de chef de marketing et de chef de vente
Examen 2023

Questions de mise en situation
(Taches 11 a 20)

Page 6 sur 17

Taches

1. Citez trois chiffres clés pertinents que vous pouvez calculer a partir des données du tableau ci-
dessus. Expliquez ce que ces chiffres clés vous indiquent et a quelle régularité vous les reléverez

a l'avenir. (6 points)

Utilisez la grille suivante :

Chiffre clé Explication

Régularité

2. Citez, sous forme de mots-clés, trois mesures que vous pourriez prendre si le chiffre d’affaires
s’écarte du budget. Expliquez I'impact de vos mesures sur le chiffre d’affaires. (6 points)

Mesure Justification
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Tache 14 12 points

S’informer des innovations

Points | Critéres d’évaluation

Les sources permettant de collecter des données sur les innovations sont-elles connues et cor-
rectement hiérarchisées ?

Les bonnes taches nécessaires a la mise en ceuvre d’'un concept d’'innovation dans les opéra-
tions quotidiennes sont-elles indiquées ?

12

Situation initiale

Vous étes chef de marketing et de vente et copropriétaire de la société « cycle and more SA », une
entreprise familiale qui fabrique des vélos de haute qualité en Suisse depuis 1929, et les vend tant
dans le commerce spécialisé que dans ses 15 propres magasins de deux-roues. Les premiéres
années, l'entreprise était I'une des marques de vélos les plus innovantes en Suisse. Un vélo que
chacun voulait posséder : il était synonyme d’une qualité pour laquelle on était prét a dépenser de
I'argent. Au fil des années, la marque a toutefois pris un peu la poussiére. Concrétement, cela signi-
fie qu’aujourd’hui, presque plus personne ne connait la marque au sein du groupe cible concerné.
En effet, les acheteurs d’hier ont pris de I'age et ne font plus partie des clients potentiels.

La composante essentielle de la culture d’entreprise n’en est pas moins toujours présente. Une
marque autrefois forte qui se porte toujours bien financiérement et qui souhaite prendre un nouveau
départ.

Il N’y a cependant pas encore vraiment d’idées concrétes. Il vous incombe de concevoir un premier
projet pour l'offensive prévue en matiére d’'innovation. La direction a toutefois déja fixé quelques
objectifs généraux :

— Deux nouveaux modeles de vélos sont prévus chaque année.

— Il faut travailler sur la tendance a passer du vélo traditionnel a la mobilité électrique
— Les besoins en transport des parents et des citadins mobiles sont centraux

— Les besoins de mobilité des pendulaires doivent étre satisfaits

— La mission principale est d’offrir une utilité mobile plutét qu'un design sportif

— Une fabrication 100% « Swiss made »* est garantie

— La croissance annuelle du chiffre d’affaires doit étre d’au moins 25%.

— Le réseau de revendeurs spécialisés doit étre adapté, modernisé et développé

— Le bénéfice doit au moins doubler d’ici 3 ans

Tous les groupes d’intérét soutiennent, du moins en apparence, le nouveau départ dynamique et
innovant envisagé par la direction.

4 Produit en Suisse.
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Taches

1. Citez trois sources que vous pouvez utiliser pour obtenir des données sur les innovations dans
votre secteur. Décrivez les enseignements que vous pourriez tirer de chaque source. (3 points)

Utilisez la grille suivante :

Sources possibles Description des enseignements possibles

2. Citez trois groupes d’intéréts concernés par l'introduction d’'un concept d’'innovation. Décrivez
une tache importante assumée par chaque groupe d’intérét pour contribuer au succes du con-
cept. Citez en outre, pour chaque tache, une condition qui doit étre remplie pour que cette tache

puisse étre réalisée. (9 points)

Utilisez la grille suivante :

Groupe d’intérét Exercice

Conditions
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Mission 15 12 points
Définir la prestation de marché et concevoir I’assortiment

Points | Critéres d’évaluation

La structure est-elle logique, adaptée au cas et présentée de maniére claire ?
12 Toutes les informations essentielles ont-elles été traitées ?
La justification de votre structure est-elle compréhensible ?

Situation initiale

La Suisse compte prés de 4 millions d’animaux domestiques. La vente de produits pour animaux est
une activité florissante. La concurrence est donc rude. En tant que chef de vente et de marketing de
Pet Supplies Sarl, vous devez examiner attentivement 'assortiment, le rendre aussi attrayant que
possible et le réorganiser en permanence pour que votre employeur puisse se maintenir dans ce
secteur.

L’assortiment a connu une forte croissance au cours des derniéres années. Les magasins Pet Sup-
plies sont souvent peu organisés et les produits sont difficiles a trouver : outre les aliments, les
compléments alimentaires et les produits vétérinaires, on y trouve des produits de soins et de santé
pour toutes les espéces d’animaux domestiques. Pour les chiens et les chats, des articles d’intérieur
et d’extérieur tels que des gamelles, des lits, des caisses de transport, des colliers, des laisses et
des jouets sont en vente. En particulier pour les chats, on trouve de la litiére, des toilettes pour chats
et des arbres a chats, ainsi que des jouets de plus de 20 marques. Outre la nourriture, il y a des
aquariums, des terrariums, des voliéres ainsi que des cages pour les rongeurs, les poissons, les
reptiles et les oiseaux. Vos magasins fournissent des kits de démarrage pour toutes les espéces
d’'animaux domestiques, spécialement congus pour une premiére installation.

En ce qui concerne les produits pour chiens et chats, vous proposez une grande variété de marques
a la vente dans vos magasins : gamme bon marché, produits premium pour animaux de race, pro-
duits bio sans additifs, produits frais, aliments humides (en paté, en morceaux, en sauce) et aliments
secs, le tout pour les jeunes et les moins jeunes, les animaux de 1 a 7 ans et ceux qui ont des
problémes de santé. Sans oublier les friandises que chacune des 40 marques de produits propose
eégalement.

Depuis peu, I'assortiment est complété par quelques produits de fitness et des vétements de pro-
tection pour les propriétaires de chiens.

Taches

1. Vous souhaitez structurer votre assortiment de maniére plus claire. Selon quels critéres 'assor-
timent peut-il étre structuré ? Citez au moins 3 critéres possibles. (3 points)

2. ATlaide d’'un graphique, faites une proposition concréte pour structurer clairement la gamme de
produits décrite dans la situation initiale. 1l est suffisant que vos critéres de classification soient
identifiables sur 2 niveaux pour tous les animaux et sur 3 niveaux maximum (dans la mesure du
possible) pour les chiens ou les chats.

Justifiez la décision concernant le niveau le plus élevé et le deuxiéme niveau de structure.
(9 points)
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Tache 16 9 points

Optimiser ’'assortiment

Points | Critéres d’évaluation

Le processus d’optimisation de I'assortiment est-il planifié de maniére réfléchie et ciblée ?

Les obstacles éventuels sont-ils identifiés et éliminés ?

Situation initiale

Vous étes chef de marketing et de vente d’un grossiste d’articles ménagers, actif au niveau national
et disposant d’une large base de clients parmi les grands distributeurs, les grands magasins, les
magasins spécialisés dans les articles ménagers et les boutiques en ligne®. L’assortiment est divisé
en cinq catégories principales, subdivisées thématiquement en sous-catégories et attribuées a une
gamme de base, une gamme saisonniére et une gamme tendance. Chaque catégorie principale est
gérée par un category manager®, qui supervise le processus de flux de marchandises, de I'approvi-
sionnement au contréle de I'assortiment.

Ces derniéres années, le chiffre d’affaires a progressé, mais le nombre d’articles dans I'entrep6t
central et le stock de marchandises ont également augmenté de maniére disproportionnée. Le
manque d’espace dans 'entrepdt pose probléme et la direction prévoit d’épurer I'assortiment et de
mettre en place un processus de gestion rotatif selon lequel chaque nouvel article ajouté remplace-
rait un autre de I'assortiment.

En tant que chef de marketing et de vente, votre mission est de développer I'optimisation de I'assor-
timent et de mettre en ceuvre un processus de gestion rotatif dans les opérations quotidiennes afin
de libérer de I'espace dans les stocks et de réduire les colts.

Taches

1. Montrez en au moins 6 étapes comment le futur processus d’optimisation de I'assortiment se
déroulera dans les opérations quotidiennes, et expliquez ces étapes. (6 points)

Utilisez la grille suivante :

Etapes Explication

2. Indiquez trois obstacles que vous pourriez rencontrer lors de l'introduction du processus. Indi-
quez comment vous vous Yy prendriez pour les contrer de maniere préventive. (3 points)

Ecueils possibles Mesures d’atténuation

5 Disponible sur Internet
8 Gestionnaire de catégorie
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Examen 2023 (Taches 11 a 20)
Tache 17 9 points
Développer la gestion de la qualité
Points | Critéres d’évaluation
Les caractéristiques essentielles de gestion de la qualité sont-elles correctes d’'un point de vue
9 technique ?
L’évaluation pour ou contre 'introduction de la certification EFQM est-elle expliquée de maniére
plausible ?

Situation initiale

L’association « Im Blickfeld » est une organisation a but non lucratif qui soutient les personnes souf-
frant de handicaps visuels, de difficultés de développement et de problémes psychiques dans leur
quéte d’'une qualité de vie et d’'une participation autonome a la vie professionnelle et sociale. La
zone concernée couvre la Suisse centrale. Le soutien individuel pour vivre avec un handicap visuel
s’adresse aux adultes, aux enfants et aux adolescents malvoyants, et vise a leur permettre d’acqué-
rir la plus grande autonomie possible en matiére d’orientation et de mobilité grace a un soutien et
un accompagnement précoces.

L’offre de prestations est orientée vers l'intégration et inclue également le travail, la formation, I'école
et le logement. L’association emploie environ 400 collaborateurs, dont 200 bénéficient de rentes
d’invalidité (Al), et propose aux jeunes malvoyants ou souffrant d’autres handicaps environ 50 places
d’apprentissage dans 16 professions différentes.

L’association « Im Blickfeld » est titulaire des certifications suivantes :

Systéme de gestion
de la qualité

Année de la premiére
certification

Année de la derniére
certification

Remarques

Label de qualité

1941

2016

Tous les 5 ans

ZEWO’

L’expérience et les connaissances en matiére de gestion de la qualité sont trés peu développées
et ce, jusqu’a la direction. |l n’existe pas de processus uniformes de gestion de la qualité. La direc-
tion est consciente du fait que les clients (personnes malvoyantes, assurance invalidité, parents
concernés) se référent de plus en plus aux labels de qualité (p. ex. la certification EFQM8) concer-
nant les prestations fournies comme critere de décision.

Vous occupez dorénavant la fonction de responsable de la qualité et étes tenu de faire progresser
d’autres certifications en plus du label de qualité ZEWO. La planification stratégique prévoit une
candidature a la certification EFQM Business Excellence® avec 2 étoiles dans les deux prochaines
années.

7 Organisme de certification pour les organisations a but non lucratif.
8 European Foundation for Quality Management = Fondation européenne pour la gestion de la qualité.
% Gestion d’entreprise performante.
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Taches

1. Citez 2 types de taches qui relévent de la gestion de la qualité de I'association « Im Blickfeld ».
Enumérez 2 themes ou contenus concrets pour chaque type de taches. (4 points)

Type de taches

Contenus, thémes potentiels

2. Evaluez la pertinence de l'introduction et du renouvellement périodique d’une certification EFQM
pour I'association « Im Blickfeld » sur la base de 4 critéres et justifiez une recommandation a la

direction. (5 points)

Criteres

Evaluation

Recommandation adressée a la direction
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Tache 18 9 points
Accompagner les potentiels de changement

Points | Critéres d’évaluation

Les outils de communication choisis sont-ils adaptés pour communiquer ce changement aux col-
laborateurs qui pourraient étre concernés ?

Les phases du processus de transformation sont-elles correctes sur le plan technique et pren-
nent-elles en compte les craintes et les réticences des personnes concernées ?

Situation initiale

La société 1000 Roofs SA est une entreprise familiale issue a I'origine du secteur de l'ingénierie.
L’entreprise avait déja mis au point des éoliennes et des installations de production de panneaux
photovoltaiques pour la production d’électricité avant la crise énergétique. Le fondateur et CEQ'’ de
I'entreprise est issu du secteur du développement. Il s’est donné pour mission de faire avancer le
secteur photovoltaique, et c’est ainsi qu’est née la société 1000 Roofs SA. Aujourd’hui, I'entreprise
fait partie des leaders du secteur, notamment en matiére de qualité, de solutions innovantes et glo-
bales et de durabilité, dans la région du lac de Constance et dans les pays riverains.

En Suisse, les installations photovoltaiques sont en plein essor, tant pour les immeubles existants
que pour les nouvelles constructions. Le record de construction de logements neufs prévu pour 2023
devrait étre dépassé de 40 a 50%. Il en résulte des délais d’attente pouvant aller jusqu’a 9 mois.
Pour que les nouvelles constructions puissent se poursuivre a un rythme soutenu I'année prochaine,
le secteur a besoin de milliers de monteurs électriciens, d’électriciens, de constructeurs de systémes
de commande et d’autres spécialistes.

Afin d’éviter que les clients ne se tournent vers la concurrence, 1000 Roofs SA doit également aug-
menter son effectif de 20 a 30-35 personnes. La rétribution unique de la Confédération agit ici
comme un véritable propulseur : en 2022, environ 24’000 installations photovoltaiques donnant droit
a une rétribution (+50% par rapport a la méme période de I'année précédente) ont été enregistrées.
Le CEO craint qu’une offensive de recrutement de 10 nouveaux collaborateurs et apprentis ne sus-
cite des craintes et des incertitudes au sein de I'équipe actuelle (dont plusieurs membres sont des
auxiliaires). Cela implique également des risques de non-respect de la qualité des produits et des
services.

Chez 1000 Roofs SA, vous étes responsable de la coordination des processus de marketing et de
vente, et donc également chargé des besoins en personnel. Vous avez remarqué qu’aucun spécia-
liste de I'énergie solaire, appelés installateurs solaires avec CFC'"', n’est employé. Ce sont ces spé-
cialistes qui se chargent de tout, de la planification a l'installation des panneaux solaires, et qui
disposent de connaissances en géo-écologie. La plupart du temps, il s’agit de couvreurs ou d’instal-
lateurs-électriciens ayant achevé un apprentissage professionnel sans formation continue. Vous ap-
prenez également que I'association professionnelle Swiss-Solar travaille d’arrache-pied avec le Se-
crétariat d’Etat a la formation, a la recherche et a l'innovation (SEFRI) pour mettre en place une
formation professionnelle de technicien solaire.

10 Chief Executive Officer = directeur général.
" certificat fédéral de capacité.
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Taches

1. Expliquez et décrivez 3 mesures destinées a surmonter les craintes de vos auxiliaires, couvreurs
et électriciens, et examinez la maniére dont les personnes concernées seront impliquées dans
le processus de transformation. (6 points)

Mesure Description Implication des personnes
concernées
2. La surcharge de travail chronique de tous les collaborateurs pése sur le moral et provoque un

absentéisme croissant au travail. Vous avez indiqué a plusieurs reprises vouloir étoffer votre
personnel avec des spécialistes de I'énergie solaire. Lorsque les auxiliaires entendent parler des
changements de personnel a venir, ils traversent, tout comme le reste du personnel, une période

d’instabilité.

Citez 3 phases de gestion du changement et décrivez a chaque fois en quelques mots comment
les personnes concernées se sentent durant cette phase. (3 points)

Phase

Description
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Tache 19 9 points
Recruter des collaborateurs

Points | Critéres d’évaluation

Les criteres d’exigences définis a partir de la description de poste peuvent-ils étre évalués a tra-
9 vers des taches appropriées ?
Les questions relatives au droit du travail peuvent-elles étre évaluées ?

Situation initiale

Vous étes chef de marketing et de vente chez Steel SA, un revendeur national de métaux et de
téles. L’entreprise s’approvisionne auprés de producteurs nationaux et étrangers en téles, métaux,
filtres et tamis. Steel SA se positionne comme un revendeur qui met au point des solutions person-
nalisées pour ses principaux clients tels que Nestlé, Bosch et Novartis, en plus de produits commer-
ciaux. La société gere également une boutique en ligne qui propose exclusivement des produits
standard provenant d’'un entrepét partenaire suisse.

Le chef du service interne des ventes (SIV) vous est subordonné. Son champ d’action est vaste et
comprend la coordination entre le service externe de vente (SEV) et le SIV, la vente par téléphone,
la gestion de la boutique en ligne, les aides a la vente et I'élaboration des rapports. Le chef SIV est
une personne clé pour vous. |l prendra sa retraite le 31 décembre 2023 et doit étre remplacé. Afin
d’assurer une ftransition en douceur, il a été décidé de soumettre les candidats potentiels a un as-
sessment aprés une premiere sélection.
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Taches

1. Décrivez un profil d’exigences pour le nouveau chef SIV comprenant trois domaines de compé-
tences et deux critéres pour chacun d’eux et justifiez votre choix. Pour chaque critére, indiquez
de quelle maniére vous pouvez évaluer I'aptitude des candidats dans le cadre d’un assessment.

(6 points)

Utilisez la grille suivante :

Domaine de
compétence

Critéres Justification

Possibilité d’évalua-
tion

2. Maintenant que le recrutement a été mené a bien, il s’agit d’établir le contrat de travail du nou-
veau chef SIV. En ce qui concerne le contenu du contrat, /a période d’essai, le délai de rési-
liation et les congés payés, notamment, votre service RH vous propose les accords suivants :

1. Période d’essai

2. Délai de préavis aprés la période d’essai

3. Congés payés

3 mois
6 mois

4 semaines

Déterminez si ces accords sont conformes a la loi et justifiez votre évaluation d’'un point de vue

juridique. (3 points)

Utilisez la grille suivante :

Contenu du contrat

Evaluation de I’'accord
proposé

Justification de I’évaluation
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Tache 20 6 points

Définir la structure des prix

Points | Critéres d’évaluation

L’élaboration est-elle techniquement correcte et le calcul de la marge brute est-il juste ?

6
Le cadre juridique est-il correctement appliqué ?

Situation initiale

Vous travaillez chez GreenTech, une entreprise innovante qui développe et vend des produits dans
le secteur des énergies renouvelables. Votre assortiment comprend une large gamme de produits
allant des panneaux solaires aux éoliennes. Au cours des 3 derniéres années, les colts des maté-
riaux et les salaires ont massivement augmenté. L’année derniére, les colts de transport ont aug-
menté en raison de la hausse des prix du carburant et les colts énergétiques ont grimpé en fleche.
En tant que chef de marketing et de vente, vous étes forcé d’ajuster vos prix pour couvrir ces colts
croissants.

Taches
1. Décrivez comment vous calculez les nouveaux prix et la marge brute. (4 points)

2. Décrivez deux conditions-cadres Iégales dont vous devez tenir compte lors de 'augmentation
des prix. (2 points)
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