Esame professionale superiore per capo del marketing con
diploma federale
Esame professionale superiore per capo delle vendite con

diploma federale

Esame 2022

Parte d’esame 1: Domande situazionali
(Compiti da 11 a 20)

Durata dell’esame: 180 minuti

Punteggio: 60

E pregato di prestare attenzione ai seguenti punti:

1. Controlli che il testo sia completo: il compito comprende 13 pagine, questa copertina in-
clusa.

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. Mettaifogli personali nella sequenza corretta e li inserisca insieme ad eventuali fogli degli

appunti nella busta dell’esame.

Non & permesso unire i fogli con punti metallici.

Al fine di una migliore leggibilita, le persone vengono generalmente designate utilizzando

soltanto o la forma maschile o la forma femminile.

oo

Le auguriamo buona fortuna!
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Panoramica dei compiti d’esame

Compito | Tema Punti
11 Nuovi segmenti di mercato 6

12 Pianificazione di vendita strategica 6

13 Fiera virtuale 6

14 Personal Branding 6

15 Misure presso il punto vendita 6

16 Cambiamenti strategici 6

17 Marketing e-mail 6

18 Processo di accordo sugli obiettivi 6

19 Prezzi delle materie prime 6

20 Lancio digitale dei prodotti 6
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Nuovi segmenti di mercato

Situazione iniziale

Dal 1° gennaio 2022 lavora come responsabile vendite presso linstallatore leader di mercato di
soluzioni per I'accumulo di energia. | powerwall' sono accumulatori destinati al’'uso domestico che
rilevano le interruzioni di corrente diventando automaticamente una fonte di energia in caso di guasto
della rete. La direzione aziendale la incarica di acquisire nuovi segmenti di mercato. Finora lei ope-
rava principalmente nel segmento delle case unifamiliari. Il suo reparto di ricerca € riuscito a produrre
powerwall piu efficienti, il cui lancio € previsto per 'autunno 2022. Ora si pone la questione dei nuovi
segmenti in cui offrire il prodotto Powerwall Max. L’assistenza alla direzione aziendale ha raccolto
per lei le seguenti cifre.

Piccole imprese Case plurifamiliari
Numero 50’758 475’801
Volume di mercato 50 mio 120 mio
Potenziale di mercato 80 mio 220 mio
La sua quota di mercato 0,1% 3%

Compiti

11.1  Analizzi i due mercati in base alle cifre chiave indicate e ne scelga uno (3 punti).

11.2  Per poter prendere una decisione fondata, necessita di ulteriori informazioni sui due mercati.
Citi e motivi altre 2 informazioni utili. (3 punti)

Valutazione
La sua prestazione viene valutata in base alle seguenti domande chiave:
— Il calcolo delle cifre chiave e la sua valutazione della situazione sono corretti e rilevanti dal punto

di vista tecnico?
— I motivi e le misure descritti sono realistici e mirati e sono attinenti al compito concreto formulato?

" Powerwall = batterie di accumulo.
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Pianificazione di vendita strategica

Situazione iniziale

L’hanno assunta un anno fa come capo delle vendite. L’ex start-up era considerata un'azienda di
punta e vende webcam HD-WiFi' che possono essere utilizzate per applicazioni d'ufficio ma anche
per la sorveglianza di sicurezza. | prodotti sono validi dal punto di vista tecnico, hanno un prezzo
conveniente e offrono possibilita di collegamento a tutti i dispositivi. Produzione, logistica e distribu-
zione sono ben organizzate e la assistono in modo ottimale.

Dispone di un team di 4 collaboratori del servizio esterno e 5 del servizio interno. L’azienda opera in
modo molto redditizio a livello internazionale in 25 paesi in Europa e America. Al momento non &
prevista un’ulteriore internazionalizzazione, anche se non & da escludere a priori.

| proprietari sono molto innovativi, ma non dispongono di conoscenze sistematiche in materia di
trattamento del mercato e di pianificazione di vendita strategica. Pertanto lei completa molto bene il
team. La sua accettazione nell’azienda e nel mercato & ottima e gode della piena fiducia dei proprie-
tari.

A medio termine € prevista una quota di mercato relativa del 35% (misurata sul principale concor-
rente Logitech). A breve termine la domanda é entrata in stallo e di conseguenza lei si trova in ritardo
con le cifre del fatturato rispetto alla pianificazione di vendita. Alla prossima riunione della direzione
aziendale deve presentare il suo approccio per colmare il divario rispetto al fatturato e alla quota di
mercato desiderata.

Compiti

12.1 Rediga un’analisi e descriva il suo approccio per colmare a breve termine la lacuna relativa
al fatturato. (3 punti)

12.2 Indichi la sua strategia per raggiungere l'obiettivo desiderato in termini di quota di mercato
entro il 2028. (3 punti)

Valutazione
La sua prestazione viene valutata in base alle seguenti domande chiave:

— L’elaborazione ¢ corretta dal punto di vista tecnico?
— Le strategie di crescita scelte sono chiare, realistiche e fondate rispetto al caso specifico?

" WiFi = Wireless Fidelity = protocollo di comunicazione/rete senza fili.
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Fiera virtuale

Situazione iniziale

3V3NT SA é un’azienda specializzata in fiere ed eventi con circa 70 collaboratori. Organizza la pia-
nificazione e la realizzazione di fiere ed eventi insieme a fornitori. Gli oltre 1’200 clienti aziendali
diffusi in tutto il mondo appartengono principalmente al settore dell’elettronica di intrattenimento, il
settore automobilistico e dei beni di lusso. Negli ultimi 2 anni a causa della pandemia 3V3NT SA non
ha potuto svolgere manifestazioni in presenza. Il fatturato & notevolmente diminuito. Al tempo stesso
lo sviluppo di manifestazioni fieristiche digitali ha consentito di compensare in parte la contrazione
del fatturato. Infatti a seconda della configurazione, i clienti commerciali pagano fino a CHF 50'000.-
per periodi di 20 minuti di partecipazione alla fiera virtuale (in base a tempo di presentazione, instal-
lazione streaming, montaggio, interazione con clienti finali, effetti ecc.). La pandemia sembra ora
passata e la direzione aziendale le chiede se conviene continuare a investire nello sviluppo della
piattaforma digitale. Lei desidera supportare il processo decisionale con un sondaggio della clien-
tela. Riceve un primo estratto con i seguenti risultati:

1. Prevede di partecipare alla nostra prossima fiera digitale?

Panoramica generale: Per settore:
Si No Non lo
so ancora
% __|Numero F'f“::’""fa di . 50% (25 [13% |5  [33% |20
Si 33.3% 50 intrattenimento __ _ _ _
N 26.7% 20 Settore automobilistico |20% (10 13% |5 25% |15
o £ 70 Beni di lusso 10% |5 63% |25 8% 5
Non lo so ancora |40,0% 60 Altro 20% [10 [13% |5 33% |20
Totale 100% 150 Totale 100% |50 100% |40 100% |60

2. A suo giudizio il rapporto prezzo-prestazioni e ...

Panoramica generale: Per settore:
Molto buono Buono Insufficiente
Elettronica di

% ___|Numero intrattenimento 36%| 23| 20%] 10 8% °
...molto buono? | 47% 70 Settore automobilistico 14%| 10| 20%| 10 8% 5
...buono? 33% 50 Beni di lusso 43%| 30| 50%| 25 8% 5
...insufficiente? | 20% 30 Altro 7% 5[ 10% 5 25%| 15
Totale 100% 150 Totale 100%| 70 100%| 50 50%| 30
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13.1 Descriva 2 conclusioni rilevanti ai fini decisionali in base ai risultati succitati (4 punti).
A tal fine si basi sulla seguente griglia:

Conclusioni Descrizione

13.2 Confronti il settore dei beni di lusso con gli altri settori: descriva 2 criteri di confronto a tal
fine e il loro significato per il processo decisionale. (2 punti)

A tal fine si basi sulla seguente griglia:

Criteri di confronto Significato

Valutazione

La sua prestazione viene valutata in base alle seguenti domande chiave:
— L’elaborazione € corretta dal punto di vista tecnico?
— Le conclusioni citate supportano il processo decisionale?
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Personal Branding'

Situazione iniziale

Lavora come capo del marketing e delle vendite di un grande vivaio gestito dal titolare nella Svizzera
centrale. Genera il suo fatturato principale con la coltivazione di orchidee e la relativa distribuzione
presso negozi di fiori e aziende (B2B?) in tutta la Svizzera. Oltre a questo ramo di attivita principale,
la sua azienda gestisce anche una grande superficie di vendita retail (B2C?), dove viene venduto
tutto per il giardino e le piante di appartamento.

Sia la sua azienda che lei personalmente siete presenti sui social media. Negli ultimi mesi ha notato
sempre piu spesso che alcuni collaboratori dei suoi concorrenti raccontano online delle aziende in
cui lavorano. Le sue ricerche nei motori di ricerca evidenziano che si tratta di Personal Branding,
quindi dello sviluppo di marchi personali da parte dei collaboratori stessi di un’azienda e non di
Employer Branding. Ritiene rilevante questo tema in quanto i social media sono sempre pit impor-
tanti nel suo settore. Pertanto desidera convincere del progetto il suo capo che & piuttosto cauto
sull’argomento.

Compiti
14.1 Indichi le opportunita i rischi che vede nell'impiego del Personal Branding. Motivi 2 opportu-
nita e 2 rischi ciascuno per I'azienda e i collaboratori. (4 punti)

A tal fine si basi sulla seguente griglia:

Opportunita/Rischi Motivazione

14.2 Inizialmente il suo capo era tendenzialmente critico sui social media finora utilizzati, ma nel
frattempo ne riconosce I'utilita. Rediga un argomentario sul Personal Branding per il suo su-
periore. Descriva 3 possibili obiezioni e prepari un argomento a confutazione di ciascuna
obiezione (2 punti).

Obiezioni Argomenti

Valutazione

La sua prestazione viene valutata in base alle seguenti domande chiave:
— L’elaborazione € corretta dal punto di vista tecnico?
- Gli argomenti scelti sono chiari e mirati?

' Personal Branding = sviluppo di una persona come marchio.
2 B2B = Business to Business = relazione di comunicazione con altre aziende.

3 B2C = Business to Consumer = relazione di comunicazione con i consumatori.
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Misure presso il punto vendita

Situazione iniziale

Lei & capo delle vendite in Bisco Grischuna, che vende specialita da forno con diversi marchi nella
regione DACH'. Nel modello di vendita indiretto, Bisco Suisse consegna ai commercianti al dettaglio
i suoi prodotti che vengono offerti ai clienti finali presso supermercati. Con una quota del fatturato
pari al 75% la Svizzera & di gran lunga il piu importante mercato di vendite. |l fatturato totale nel
2020 é stato di CHF 110 mio.

L’azienda ha sviluppato una nuova gamma di biscotti con 3 varieta ed &€ a un passo dal lancio del
prodotto. La caratteristica unica della nuova linea € I'elevata quota di proteine vegetali utilizzate nelle
nuove ricette. Oltre al piacere per il palato, la proteina fornisce un’energia che dura a lungo offrendo
cosi una considerevole utilita aggiuntiva. La nuova linea si integra con il marchio di grande successo
Biskid. | nuovi prodotti si differenziano da quelli esistenti per la colorazione che prevede una nuova
barra verde sul fronte della confezione. Il valore aggiunto dovrebbe essere rapidamente comprensi-
bile e giustificare il prezzo di vendita maggiore. Come idea guida della comunicazione € stato con-
cepito lo slogan «Energia da gustare» che dovrebbe mettere in relazione il vantaggio del nuovo
prodotto con 'immagine di biscotti per buongustai dei prodotti Biskid.

Il reparto marketing ha sviluppato un piano di introduzione ambizioso. Nella riunione di coordina-
mento con la capa del marketing nota che nel marketing mix manca la promozione vendite.

Compiti

15.1 Descriva il contributo della promozione vendite per ciascuna fase nel ciclo di vita del prodotto.
Motivi in quale delle 3 fasi di sviluppo € piu mirata la promozione vendite. (3 punti)

15.2 Descriva e motivi 3 misure concrete per il punto vendita? da lei raccomandate nel senso di
una classica promozione vendite per i nuovi prodotti Biskid. (3 punti)

A tal fine si basi sulla seguente griglia:

Misure presso il punto vendita | Descrizione Motivazione

Valutazione

La sua prestazione viene valutata in base alle seguenti domande chiave:
- L’elaborazione & corretta dal punto di vista tecnico?
- Le misure sono chiare?

"DACH = area comprendente la Germania, I'Austria e la Svizzera.

2POS = Point of Sale = punto vendita.

©Copyright by Commissioni d’esame per capo del marketing e capo delle vendite



Esami professionali superiori per capo del marketing e capo delle vendite | Domande situazionali

Esame 2022 (Compiti da 11 a 20) Pagina 8 di 13

Compito 16 6 punti

Cambiamenti strategici

Situazione iniziale

E capo del marketing e delle vendite presso Frisch SA, una PMI" che si & specializzata nella produ-
zione e vendita di frutta, verdura e insalata. L'azienda & sul mercato da 30 anni e rifornisce sia il
commercio al dettaglio che il settore della ristorazione. Inoltre gestisce un punto vendita per clienti
finali sul sito di produzione ubicato nella regione del Seeland. Ai commercianti al dettaglio fornisce
prevalentemente prodotti non trasformati, mentre al settore della ristorazione fornisce anche articoli
precotti in grandi confezioni di cui completare la preparazione o semplicemente da riscaldare.

In passato ha concentrato il suo lavoro sull’assistenza ai clienti esistenti. L’acquisizione di nuovi
clienti era gestita in modo marginale e non sistematico; I'assortimento &€ cambiato pochissimo nel
corso degli anni.

Da 3 anni il numero di clienti € in diminuzione e i fatturati scendono in percentuali a una cifra (cifre
centrali). L’azienda perde clienti senza acquisirne di nuovi.

L’associazione dei trasformatori di alimenti svizzeri ha pubblicato uno studio in materia di cambia-
menti nel comportamento di consumo dal quale emergono i seguenti trend:

— Consumo di alimenti «to go»? invece che stazionario
— Convenience? invece di cucinare da sé

— Regionale anziché globale

— Sostenibilita invece di societa dell'usa e getta

— Biologico invece di chimico e artificiale

La direzione aziendale le affida il compito di elaborare delle considerazioni sui cambiamenti strategici
nel suo settore.

' PMI = piccole e medie imprese.
2 To go = per asporto.

3 Convenience = comodita (prodotti pronti).
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16.1 Descriva e motivi 3 approcci strategici da attuare in futuro in considerazione del mutato
comportamento dei consumatori (3 punti).

A tal fine si basi sulla seguente griglia:

Approcci strategici

Descrizione

Motivazione

16.2 Indichi in base a 3 misure i canali attraverso i quali verranno comunicati gli approcci sele-

zionati e motivi la scelta dei canali (3 punti).

A tal fine si basi sulla seguente griglia:

Misure

Canali

Motivazione

Valutazione

La sua prestazione viene valutata in base alle seguenti domande chiave:

— L’elaborazione ¢ corretta dal punto di vista tecnico?

— L’approccio scelto per I'offerta e la procedura da seguire € mirato, realistico ed & sufficiente-
mente attinente al compito formulato?
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Marketing e-mail

Situazione iniziale

E capo marketing e delle vendite di Connect SA, un’azienda che si & specializzata nelle tecnologie
di connessione. L'azienda & stata fondata nel 1947. Da Connect SA le persone sono al centro e
grazie a questa filosofia I'azienda & caratterizzata da una cultura familiare e da legami sostenibili.
Cosi puo contare su molti collaboratori di lunga data. Anche nel suo team ci sono alcuni collaboratori
con un grande patrimonio di esperienza. Nella sua attuale strategia prevede che nell’area di lingua
tedesca venga attuato un programma di marketing e-mail. Ritiene che il marketing e-mail sia uno
dei metodi pubblicitari piu efficienti ed economici. Tuttavia & consapevole che l'invio di e-mail deve
essere conforme alle normativa vigente e che il suo team ha ancora dei dubbi in merito.

Pertanto si prefigge di redigere delle direttive sul marketing e-mail per i suoi collaboratori e di spie-
garle e consegnarle alla prossima riunione del team.

Compiti
17.1  Formuli 4 direttive sul marketing e-mail e le motivi tutte e 4 (4 punti).

A tal fine si basi sulla seguente griglia:

Direttive Motivazione

17.2  Citi le 2 disposizioni di legge piu importanti da rispettare per l'invio di e-mail pubblicitarie.
Quali sono le due leggi che si applicano in proposito? (2 punti)

Valutazione

La sua prestazione viene valutata in base alla seguente domanda chiave:
— L’elaborazione € corretta dal punto di vista tecnico?
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Processo di accordo sugli obiettivi

Situazione iniziale

Ha iniziato a lavorare come responsabile del servizio vendite interno di un’azienda hightech di suc-
cesso operante a livello internazionale e assume la conduzione personale e tecnica di un team di
12 collaboratori. Nei primi colloqui con i collaboratori rileva che questi ultimi non rispondono alla
domanda sui loro obiettivi ed eludono la discussione.

Solleva il tema del processo di accordo sugli obiettivi in base al MbO" con la persona responsabile
delle HR. Sembra che tale persona ignori 'argomento e la prega di presentare il tema alla prossima
riunione della direzione aziendale.

Compiti

18.1 Delinei alla direzione aziendale il processo di accordo sugli obiettivi e descriva i singoli pas-
saggi. (3 punti)

18.2 Motivi alla direzione aziendale almeno 4 condizioni quadro che devono essere soddisfatte
affinché il MbO possa produrre i suoi effetti in azienda. (3 punti)

Valutazione

La sua prestazione viene valutata in base alle seguenti domande chiave:

— Lo schizzoillustra il processo MbO in modo chiaro e la presentazione & corretta dal punto di vista
tecnico?
— Le condizioni quadro sono motivate in modo essenziale e coerente?

" MbO = Management by Objectives = gestione per obiettivi.
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Prezzi delle materie prime

Situazione iniziale

Lavora come capo del marketing e delle vendite per un produttore locale di bevande che produce
annualmente 2°000°000 litri della sua bevanda di grande successo Sun Dance arancia-ananas. E
I'unico prodotto che produce in questo impianto. |l materiale per la produzione della bevanda costa
annualmente CHF 300'000.-. Ci si aspetta che i prezzi del materiale aumentino il prossimo anno del
25% a causa dei prezzi del succo concentrato di arancia e di ananas. L'impianto di produzione
genera costi annuali di manutenzione pari a CHF 75'000.- con costi salariali annuali di CHF
325'000.- . Inoltre prevede costi amministrativi per CHF 25'000.- I'anno.

Compiti

19.1  Calcoli gli attuali costi di produzione per l'intera produzione. (2 punti)
19.2 Desidera raggiungere un margine di utile netto del 25%. Calcoli a quanto deve essere pairi il
futuro prezzo netto di acquisto in contanti per 1 litro di Sun Dance. (4 punti)

Valutazione
La sua prestazione viene valutata in base alla seguente domanda chiave:
— Il calcolo delle cifre chiave & chiaro e corretto dal punto di vista tecnico?
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Compito 20 6 punti
Lancio digitale dei prodotti

Situazione iniziale

Lavora come capo del marketing e delle vendite presso il produttore di bevande alcoliche S-Drink a
Zurigo. L’organizzazione di vendita operativa per la Germania, I'Austria e la Svizzera (DACH) ha
uffici a Monaco di Baviera, Vienna e Zurigo. La configurazione dell’assortimento viene definita e
organizzata a livello globale a Londra. Lei & responsabile della pianificazione strategica e dell’attua-
zione operativa presso gli intermediari di vendita (ad es. Prodega, Coop, Denner e molti altri) in
Svizzera. Ha a sua disposizione un team di 8 collaboratori del servizio esterno per assicurare la
disponibilita della merce e la visibilita al POS nell’ambito della ristorazione.

Pianifica l'introduzione tra pochi mesi di un nuovo prodotto, che verra gestita a livello mondiale e che
per la prima volta nella storia verra eseguita in modalita digitale. 1l lancio avviene principalmente
tramite influencer digitali' e abbraccia i prossimi mesi. La disponibilita fisica della merce inizia solo
a novembre dopo il «Big Bang?» al campionato mondiale di Fortnite®* a New York. Il prodotto & una
bevanda alcopop a basso contenuto alcolico rivolta alla generazione Y confezionata in bottiglia di
vetro a perdere da 33 cl.

Per la regione DACH é disponibile un budget di CHF 450'000.- per coprire le necessarie misure di
accompagnamento. | media digitali (Facebook, Instagram, Twitter, Linkedln, Google, YouTube e
Snapchat) vengono gestiti e finanziati in modo completamente globale.

Il suo superiore la incarica di distribuire il budget DACH tra le regioni e di sviluppare una proposta di
attuazione concreta e completa per la Svizzera. Desidera cosi raggiungere il prima possibile il suo
gruppo target chiave nel punto vendita.

Compiti

20.1 Assegni il budget DACH e descriva le sue ipotesi. (2 punti)

20.2 Crei e motivi un catalogo di misure per partire con successo nell’area di mercato Svizzera.
Concentri le sue misure del marketing mix sui clienti nel settore del commercio e della risto-
razione. (4 punti)

Valutazione

La sua prestazione viene valutata in base alle seguenti domande chiave:

— La sua allocazione del budget € chiara e corretta dal punto di vista tecnico?

- Nella proposta di attuazione vengono definite priorita chiare per lanciare misure rilevanti di so-
stegno alle vendite per il gruppo target?

" Influencer = persone che pubblicano regolarmente contenuti su un ambito tematico e note sui social media.
2 Big Bang = qui usato simbolicamente nel senso di grande evento.
3 Fortnite = gioco su console, PC e dispositivi mobili.

4 Alcopop = parola composta da «alcol» e la parola inglese «pop» (= softdrink), ovvero un cocktail dolce a basso contenuto alcolico.
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