
Esame professionale superiore per capo del marketing con
diploma federale

Esame professionale superiore per capo delle vendite con
diploma federale

Esame 2023

(Compiti da 11 a 20)

180 minuti

Punteggio: 90

È pregato di prestare attenzione ai seguenti punti:

1. Controlli che il testo sia completo. il compito comprende 17 pagine, questa copertina inclusa.
2. Utilizzi per ogni compito un foglio personale a parte e scriva su ogni foglio il suo nome, il suo

numero di candidato e il numero di compito.
3. Le risposte devono essere sempre brevemente motivate.
4. Metta i fogli personali nella sequenza corretta e li inserisca insieme ad eventuali fogli degli

appunti nella busta
5. Non è permesso unire i fogli con punti metallici.
6. Al fine di una migliore leggibilità, le persone vengono generalmente designate utilizzando sol-

tanto o la forma maschile o la forma femminile.

Le auguriamo buona fortuna!



Compito Tema Punti

11 Responsabilità POS 6

12 Gestione di sponsorizzazioni ed eventi 6

13 Assicurazione del controllo del budget 12

14 Aggiornamento continuo sulle innovazioni 12

15 Definizione della prestazione di mercato e configurazione 12

16 9

17 Sviluppo della gestione della qualità 9

18 Accompagnamento ai processi di cambiamento 9

19 Reclutamento dei collaboratori 9

20 Fissazione dei prezzi 6



Compito 11 6 punti
Responsabilità POS1

Punti Criteri di valutazione

6
Gli ausili per il supporto a livello comunicativo sono in linea con le attività?

Situazione iniziale

65
negozi di prodotti tessili, articoli sportivi e scarpe. Ci sono anche negozi di generi alimentari, negozi
di articoli per la casa, chioschi, una palestra, un poliambulatorio e diversi ristoranti.

I locatari più noti sono:
Bayard, C&A, Chicorée, H&M, Dosenbach, Ochsner Shoes, COOP, Migros, Denner, kkiosk, Läde-
rach, melectronics, mobilezone, Fust, GameStop, micasa, Orell Füssli, Christ Orologi e gioielli

Fin
numero sufficiente di visitatori e affittare tutte le superfici. La situazione delle superfici rimaste sfitte
è peggiorata dalla metà del 2022, quando dieci locatari dei settori tessile e ristorazione hanno la-

quenza a breve termine, lei, in qualità di responsabile del marketing e delle vendite, propone alla
Direzione di convertire due superfici di vendita in superfici promozionali aperte per metterle a dispo-
sizione gratuitamente dei locatari per un periodo limitato al fine di aumentare la frequenza.

1 Point of sale (punto vendita)



Compiti

1. mostri con quale attività questi ultimi possono
utilizzare in modo utile per sé stessi la superficie promozionale. Mostri inoltre quale vantaggio
aggiuntivo il locatario potrebbe generarne
(3 punti)

A tal fine si basi sulla seguente griglia:

Locatario Attività Vantaggio supplementare
locatario

2. Per ogni attività proposta descriva due diversi
in fase di attuazione possono supportare i negozi a livello di comunicazione. (3 punti)

A tal fine si basi sulla seguente griglia:

Attività Strumento Descrizione



Compito 12 6 punti
Gestione di sponsorizzazioni ed eventi

Punti Criteri di valutazione

6

Situazione iniziale

Georg Rey SA è il più grande rivenditore di veicoli a motore della Svizzera e importa veicoli princi-

marchi e gestisce una rete di officine con più di 60 sedi. I veicoli di BOYD, un costruttore cinese
emergente di auto elettriche, sono stati aggiunti al portafoglio due anni fa e al momento vengono
offerti solo nelle cinque maggiori autofficine di Georg Rey SA in Svizzera tedesca. Il successo delle
vendite è modesto e la notorietà del marchio è aumentata solo in misura marginale. La Direzione
vede il più grande potenziale di crescita nel modello SUV2 e chiede al responsabile del marketing e

Compiti

1. Descriva in base a sei caratteristiche concrete
del prodotto per BOYD e le motivi. (3 punti)

A tal fine si basi sulla seguente griglia:

Caratteristica Motivazione

2. Descriva tre proposte per un inserimento del prodotto che sarebbero adatte ad aumentare la
notorietà di BOYD presso il gruppo target da lei descritto. Motivi dettagliatamente la sua scelta.
(3 punti)

A tal fine si basi sulla seguente griglia:

Descrizione Motivazione

2Sports utility vehicle = veicolo utilitario sportivo = fuoristrada.



Compito 13 12 punti
Assicurazione del controllo del budget

Punti Criteri di valutazione

12
Le cifre chiave sono rilevanti e il ritmo di rilevamento è adeguato?
Le misure citate sono idonee per correzioni in caso di scostamento dal budget?

Situazione iniziale

enda punta su design particolari e materiali di alta qualità. Questa ricetta per il successo e la
forte crescita del settore dovuta alla pandemia hanno portato a una netta crescita delle cifre legate

3 è stato

mento st

di controllo del budget.
In qualità di responsabile del marketing e delle vendite è a capo del team Mercato e vendita della

carente e di fare una proposta per un reporting più incisivo.

Il punto di partenza del suo

2021 2022 2023**
Budget Effettivo Budget Effettivo Budget Effettivo**

Fatturato (CHF)* 2,0 2,8 2,0 3,2 2,4 1,8
Costi variabili (CHF)* 0,7 1,1 0,7 1,4 0,8 1,0
Personale (CHF)* 0,5 0,7 0,5 0,8 0,5 0,4
Pubblicità Gaming (CHF)* 0,2 0,2 0,2 0,3 0,4 0,3

* In Mio di CHF
** Primo semestre

3 giochi per computer e videogame.



Compiti

1. Indichi tre cifre chiave rilevanti che può calcolare dai dati indicati nella tabella sopra. Spieghi
cosa le dicono queste cifre chiave e a quali intervalli regolari le rileverà in futuro. (6 punti)

A tal fine si basi sulla seguente griglia:

Cifra chiave Spiegazione Intervalli regulari

2. Utilizzando delle parole chiave, indichi tre misure che potrebbe adottare se il fatturato si discosta

Misura Motivazione



Compito 14 12 punti
Aggiornamento continuo sulle innovazioni

Punti Criteri di valutazione

12

Le fonti per la raccolta dei dati di innovazioni sono noti e vengono ordinati correttamente in base
alle priorità?

diana?

Situazione iniziale

Lei è responsabile del marketing e delle vendite e co- cycle and more ,

vende sia nel commercio specializzato sia nei 15 negozi

tutti volevano possedere perché sinonimo di qualità e per la quale si spendeva volentieri. Tuttavia,
nel
target rilevante quasi nessuno conosce ancora il marchio perché, per motivi di età, i clienti di allora
non fanno più parte dei potenziali clienti.

Ciò nonosta
forte, che si trova ancora in una situazione finanziaria buona e che vorrebbe osare un nuovo inizio.

Per ora però non ci sono quasi idee concrete. Spetta a lei dare forma a una prima bozza per la

alcuni obiettivi:

ogni anno dovranno essere lanciati sul mercato due nuovi modelli
deve essere analizzata la tendenza che vede
mobilità
al centro vi sono le esigenze di trasporto dei genitori sempre in movimento e degli abitanti
delle città
occorre soddisfare le esigenze di mobilità dei pendolari
il compito principale è: utenti mobili anziché design sportivi
la produzione 100% Swiss made4 è garantita
la crescita annua del fatturato deve raggiungere almeno il 25%
la rete di rivenditori specializzati deve essere adeguata, modernizzata e ampliata

devono almeno raddoppiare

Dietro il progetto della Direzione di osare un nuovo inizio dinamico e innovativo vi sono, almeno in
apparenza, tutti i gruppi di interesse.

4 prodotto in Svizzera.



Compiti

1. Indichi tre fonti che potrebbe utilizzare per procurarsi dati che forniscano informazioni sulle inno-
vazioni nel suo settore. Descriva per ogni fonte le conoscenze che ne ha potuto trarre. (3 punti)

A tal fine si basi sulla seguente griglia:

Possibili fonti Descrizione delle possibili conoscenze acquisite

2. Indichi tre
gruppo di interesse descriva un compito importante svolto dallo stesso per contribuire al suc-
cesso del progetto. Per ogni compito indichi inoltre una condizione che deve essere presente

A tal fine si basi sulla seguente griglia:

Gruppo di interesse Compito Condizioni



Compito 15 12 punti
Definizione della prestazione di mercato e configurazione
mento

Punti Criteri di valutazione

12
La struttura è sensata, riferita al caso e rappresentata in modo chiaro?
Vengono elaborate tutte le informazioni essenziali?
La motivazione della sua struttura è comprensibile?

Situazione iniziale

In Svizzera vivono circa 4milioni di animali domestici. La vendita di prodotti per animali è un business
fiorente. Per questo la concorrenza è agguerrita. Per permettere al suo datore di lavoro di sopravvi-
vere, in qualità di responsabile delle vendite e del marketing di Pet Supplies Sarl deve costantemente

mente.

fatica a trovare i prodotti: oltre a mangimi, integratori e prodotti veterinari vi sono prodotti per la cura

ad es. ciotole, cucce, trasportini, collari, guinzagli e giocattoli. In particolare per i gatti si vendono
lettiere, WC per gatti e tiragraffi, nonché giocattoli di più di 20 marche. Oltre ai mangimi ci sono
acquari, terrari, voliere e gabbie per roditori, nonché pesci, rettili e uccelli. Specificamente per chi è
alle prime armi, le vostre filiali offrono starter kit per tutte le specie di animali domestici.
Nei prodotti per cani e gatti vi è una grande varietà di marche in vendita nelle filiali: linee a buon
mercato, prodotti premium per animali di razza, prodotti biologici senza additivi, prodotti freschi,
mangime umido (come paté, bocconcini o in salsa) e mangime secco, tutto per i cuccioli e gli animali
più anziani e quelli tra 1 e 7 anni di età o con problemi di salute. Non vanno dimenticati gli snack,
offerti da ciascuna delle 40 marche di prodotti.

una serie di prodotti per il fitness e indumenti pro-
tettivi per i proprietari di cani.

Compiti

1.
sortimento? Indichi almeno 3 possibili criteri. (3 punti)

2.
mento descritto nella situazione di partenza. È sufficiente che i criteri su cui si basa la struttura
siano riconoscibili su 2 livelli per tutti gli animali e su max 3 livelli (ove possibile) per i cani e i
gatti.
Motivi la sua decisione relativa al livello più alto e al secondo livello della struttura. (9 punti)



Compito 16 9 punti

Punti Criteri di valutazione

9
La
Sono stati riconosciuti ed eliminati possibili ostacoli?

Situazione iniziale

Lei è responsabile del marketing e delle vendite di un grossista di articoli per la casa che opera a

specializzati in articoli per le casa e shop online5
principali, a loro volta strutturate in sottocategorie in base al tema e classificate nelle tre categorie
assortimento di base, assortimento stagionale e assortimento di tendenza. Ogni categoria principale
è gestita da un category manager6 che sovrintende al processo di flusso delle merci da

Negli ultimi anni il fatturato è aumentato, ma anche il numero di articoli nel magazzino centrale e lo
stock merci sono cresciuti in modo eccessivo. La mancanza di spazio in magazzino sta diventando

sortimento.

Il suo compito in qualità di responsabile del marketing e delle vendite consiste nel portare avanti

rotazione per fare spazio in magazzino e risparmiare sui costi.

Compiti

1. Sulla base di almeno 6 fasi mostri come deve presentarsi il futuro processo di ottimizzazione

A tal fine si basi sulla seguente griglia:

Fasi Spiegazione

2. Mostri tre
può affrontarli preventivamente. (3 punti)

Possibili ostacoli Misure per disinnescarli

5 disponibile in Internet
6 responsabile categoria



Compito 17 9 punti
Sviluppo della gestione della qualità

Punti Criteri di valutazione

9
La valutazione se introdurre o meno una certificazione EFQM è spiegata in modo plausibile?

Situazione iniziale

Im Blickfeld
disabilità visive, difficoltà di sviluppo e problemi psichici nella loro aspirazione a una vita soddisfa-
cente e a partecipare in modo autonomo alla vita professionale e sociale. Il suo bacino di utenza

m

offre circa 50 posti di apprendistato in 16 diversi profili professionali a giovani ipovedenti o con altre
disabilità.

Im Blickfeld è in possesso delle certificazioni seguenti:

Sistema di
certificazione della
qualità

Anno della prima
certificazione certificazione

Osservazioni

Marchio di qualità7
ZEWO

1941 2016 ogni 5 anni

Direzione. Non esistono processi di gestione della qualità uniformi. La Direzione è consapevole che

ficazioni della qualità (ad es. certificazione EFQM8) sulla prestazione fornita come criterio decisio-
nale.

nere ulteriori certificazioni oltre al marchio di qualità ZEWO. Nella pianificazione strategica è prevista
la candidatura nei prossimi 2 anni per ottenere la certificazione EFQM Business Excellence9 con 2
stelle.

7 organismo di certificazione per organizzazioni di utilità pubblica.
8 European Foundation for Quality Management = Fondazione europea per la gestione della qualità
9 gestione aziendale di successo



Compiti

1. Im Blickfeld .
Elenchi 2 temi o contenuti concreti per ogni competenza. (4 punti)

Competenza Possibile temi o contenuti

2. Sulla base di 4 criteri, valuti il
ripetizione periodica di una certificazione EFQM e motivi una raccomandazione alla Direzione.
(5 punti)

Criteri Valutazione

Raccomandazione alla Direzione



Compito 18 9 punti
Accompagnamento ai processi di cambiamento

Punti Criteri di valutazione

9

Gli strumenti di comunicazione selezionati sono adatti per la comunicazione del cambiamento ai
collaboratori che potrebbero essere interessati dallo stesso?
Le fasi del processo di trasformazione sono corrette dal punto di vista tecnico e tengono conto
delle paure e delle resistenze delle persone interessate?

Situazione iniziale

SA tore

10 pro-
viene dal settore dello sviluppo. Si è assunto il compito di promuovere il settore del fotovoltaico e
per questo ha fondato 1000 Roofs SA

i Costanza
e negli stati confinanti.
In Svizzera si assiste a un boom degli impianti fotovoltaici sia negli immobili esistenti, sia in quelli di
nuova costruzione. Si prevede che il numero record di costruzioni atteso nel 2023 sarà superato del
40 50%. Ne conseguono tempi di attesa fino a 9 mesi. Affinché le costruzioni possano proseguire
rapidamente anche nel prossimo anno il settore ha bisogno di migliaia di montatori elettricisti, elet-
tricisti, quadristi e altri specialisti.

Per evitare che i clienti passino alla concorrenza anche 1000 Roofs SA deve ampliare il suo effettivo
portandolo da 20 a 30
Confederazione: nel 2022 sono stati notificati circa 24

10 nuovi collaboratori e apprendisti possa scatenare paura e incertezza nel team attuale (diversi
membri sono personale ausiliario). A ciò si collegano anche rischi di mancato rispetto della qualità
dei prodotti e dei servizi.

Lei è responsabile del coordinamento dei processi di marketing e di vendita da 1000 Roofs SA e di
conseguenza responsabile anche del fabbisogno di personale. Ha notato che non sono impiegati
specialisti del fotovoltaico, i cosiddetti «installatori solari», con AFC11. Sono quegli specialisti che si

ono in
possesso di conoscenze geoecologiche. Si tratta per lo più di copritetto o installatori elettricisti che
hanno completato una formazione professionale di base senza perfezionamento. Apprende inoltre

-Solar sta lavorando con impegno insieme alla Segreteria di

tecnico solare.

10 Chief Executive Officer = direttore.
11 attestato federale di capacità



Compiti

1. Spieghi e descriva 3 misure per vincere le paure di personale ausiliario, copritetto ed elettricisti
e argomenti in che modo è possibile coinvolgere nel processo di trasformazione le persone in-
teressate dallo stesso. (6 punti)

Misura Descrizione Coinvolgimento delle per-
sone interessate

2. Il costante sovraccarico di

con specialisti del fotovoltaico per riuscire a far fronte agli incarichi. Non appena il personale

del personale alterna sentimenti contrastanti.
Indichi 3 fasi della gestione del cambiamento e utilizzando parole chiave descriva i sentimenti
delle persone interessate in ciascuna fase. (3 punti)

Fase Descrizione



Compito 19 9 punti
Reclutamento dei collaboratori

Punti Criteri di valutazione

9
È possibile valutare i requisiti definiti in base alla descrizione del posto di lavoro attraverso compiti
adeguati?
È possibile valutare questioni legate al diritto del lavoro?

Situazione iniziale

Lei è responsabile del marketing e delle vendite di Steel SA, un intermediario per metalli e lamiere
attivo a livello nazionale. Steel SA acquista da produttori svizzeri ed esteri lamiere, metalli, filtri e
setacci. Steel SA è posizionata come intermediario che, oltre ad articoli commerciali, offre ai sui più
importanti clienti come Nestlé, Bosch e Novartis anche soluzioni su misura per il cliente. Steel SA
gestisce anche uno shop online che offre esclusivamente prodotti standard di un magazzino partner
svizzero.

Il responsabile del servizio interno vendite (SIV) risponde direttamente a lei. Lo spettro delle man-
sioni da lui svolte è ampio e comprende il coordinamento tra il servizio esterno vendite (SEV) e il
SIV, la vendita telefonica, la gestione dello shop online, gli ausiliari di vendita e il reporting. Il respon-
sabile SIV è una persona chiave per lei. Il 31 dicembre 2023 andrà in pensione e deve essere sosti-
tuito. Per garantire una transizione senza intoppi dopo una prima selezione si decide di sottoporre i
potenziali candidati a un assessment.



Compiti

1. Descriva un profilo dei requisiti per il nuovo responsabile SIV con tre ambiti di competenza e due
criteri ciascuno e motivi la sua scelta. Per ogni criterio illustri quale possibilità ha di valutare

ssment. (6 punti)

A tal fine si basi sulla seguente griglia:

Ambito di
competenza

Criteri Motivazione Possibilità di valutazione

2. Una volta andato a buon fine il reclutamento ora si tratta di stilare un contratto di lavoro per il
nuovo responsabile SIV. Tra gli elementi costitutivi del contratto periodo di prova, termine di
disdetta e ferie retribuite il suo reparto del personale le propone quanto segue:

1. Periodo di prova 3 mesi
2. Termine di disdetta dopo il periodo di prova 6 mesi
3. Ferie retribuite 4 settimane

Valuti se questi accordi sono corretti dal punto di vista legale e motivi la sua valutazione sotto
giuridico. (3 punti)

A tal fine si basi sulla seguente griglia:

Contenuto del contratto
proposto

Motivazione alla base della
valutazione



Compito 20 6 punti
Fissazione dei prezzi

Punti Criteri di valutazione

6 Le condizioni quadro legali sono applicate correttamente?

Situazione iniziale

sviluppa e vende prodotti del settore delle energie

fino alle turbine eoliche. Negli ultimi 3 anni i costi per materiali e salari sono aumentati drasticamente.

è obbligato ad aumentare i prezzi per coprire tali aumenti dei costi.

Compiti

1. Descriva come calcola i nuovi prezzi e il margine di copertura. (4 punti)

2. punti)


