
   
 

   
 

Esame professionale di specialista in marketing e di specialista in vendite 
 
Parte d’esame 1: fondamenti 
 
 

 
Cognome/nome 

 
 

 
Numero di candidato 

 
 

 
Data dell’esame 

 
 

 

 

 
 

 

Durata dell’esame:  120 minuti 
 

Punteggio:  massimo 120 punti 
 

Numero di domande: 38 
 

È pregato di prestare attenzione ai seguenti punti: 

1. Questo testo comprende 40 pagine, copertina compresa. È pregato di controllare che il 
suo esemplare sia completo. 

2. Scriva sull’esame e su eventuali fogli degli appunti il suo nome e cognome e il suo 
numero di candidato. 

3. Inserisca i fogli personali ed eventuali fogli degli appunti nella busta dell’esame. 
4. Non è permesso unire i fogli con punti metallici. 

5. Nell’interesse della leggibilità, nelle designazioni di persone si è rinunciato a utilizzare 
ogni volta anche la forma femminile. 

 

Le auguriamo buona fortuna! 
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Compito 1 
 
Modello gap 3 punti 
 
Situazione iniziale 
Secondo il modello gap, un’impresa di servizi deve colmare 5 lacune nella relazione cliente per 
raggiungere un’elevata soddisfazione dei clienti.  
 
Incarico 
Come viene rappresentato graficamente il modello gap? Comprende i 9 criteri seguenti:  
1. Esperienza precedente, 2. Comunicazione nei confronti del cliente (promessa), 3. Specifica della 
qualità, 4. Esigenze personali, 5. Passaparola, 6. Prestazione attesa, 7. Prestazione fornita, 8. 
Prestazione percepita, 9. Aspettative del cliente dal punto di vista del fornitore di servizi 
 
Attribuisca questi 9 criteri ai campi corrispondenti nel grafico. Inserisca i numeri da 1 a 9 direttamente nei 
relativi campi vuoti del grafico.  
 

 
 
 
 
  

Fornitore di servizi 

Cliente 

9. Aspettative del cliente dal 
punto di vista del fornitore di 

servizi 

8. Prestazione fornita 

7. Prestazione percepita 

6. Prestazione attesa 

4. Esigenze personali 5. Passaparola 

3. Specifica della qualità 

1. Esperienza precedente 

2. Comunicazione nei confronti 
del cliente (promessa) 

Cliente 

Fornitore di prestazione 
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Compito 2 
 
Analisi delle attività 3 punti 
 
Situazione iniziale 
In qualità di responsabile di progetto di un dettagliante, lei è responsabile per diverse campagne di 
marketing. In questa funzione, una buona gestione del tempo è determinante per il successo.  
 
Incarico 
Per questo motivo, verifichi la sua gestione del tempo per il 15 aprile con un’analisi delle attività.  
 
Metta in ordine di priorità le attività elencate sotto in base all’urgenza e le disponga nella sequenza 
corretta da 1 a 7. 
 

Sequenza Attività del 15 aprile 
 Creare l’elenco delle pendenze per la riunione del 17 aprile sul tema «Apertura 

stagione delle grigliate» 

 Inviare il briefing per il progetto «Promozione soft drink» come preparazione per la 
riunione del team del 16 aprile. 

 Verifica pianificazione delle risorse giugno per il team promozione «Formaggio 
svizzero»  

 Rilascio del buona per la stampa per la promozione «Formaggio svizzero», deadline: 
15 aprile, ore 9.00 

 Controllo budget di progetto, deadline: 18 aprile 

 Esame campagna di monitoraggio «Yogurt light». Dedurre proposte di intervento per 
la riunione del 15 aprile alle ore 10.30 

 Prenotazione ristorante per pranzo di networking del 15 aprile 
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Compito 3 
 
Social network 3 punti 
 
Situazione iniziale 
Si interessa di moda, tendenze e stile e sta pensando di migliorare il suo reddito diventando un 
influencer. Con questo obiettivo mette a confronto i 2 social media Instagram e Twitter. 
 
Incarico 
Elenchi 3 tipiche attività per ciascun canale (Instagram e Twitter).  
 
Utilizzi per la sua risposta i rispettivi campi di testo. 
 

Canale Attività tipica 
Instagram  

Twitter  
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Compito 4 
 
Quadrato della comunicazione 3 punti 
 
Situazione iniziale 
Deve condurre una delicata trattativa finanziaria con un importante commerciante. Per evitare malintesi 
si prepari mentalmente con l’aiuto del quadrato della comunicazione di Friedemann Schulz von Thun. 
 
Incarico 
Visualizzi in un grafico il quadrato della comunicazione completo (secondo Friedemann Schulz von 
Thun).  
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Compito 5 
 
Analisi contestuale 6 punti 
 
Situazione iniziale 
La catena di negozi di abbigliamento Selina vende moda donna nel segmento di prezzo medio. Il suo 
contesto di mercato è influenzato da sfere o da fattori ambientali. 
 
Incarico 
Indichi 6 sfere dell’analisi contestuale e faccia un esempio pratico ciascuna per la catena di 
abbigliamento Selina. 
 
Risponda alle domande nel campo di testo seguente. Presti attenzione a formulare la risposta in modo 
significativo e preciso.  
 

Sfere Esempio catena di abbigliamento Selina 
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Compito 6 
 
Benchmarking 1 punto 
 
Incarico 
Cosa si intende con benchmarking? 
 
Apponga una crocetta su tutte le risposte corrette. Possono essere corrette una, più di una o tutte le 
risposte.  
 
Possibilità di risposte 

  Confronto con organi interni 

  Confronto solo con i concorrenti diretti più forti  

  Confronto con i migliori al di fuori del proprio settore 

  Confronto con i concorrenti diretti 
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Compito 7 
 
Criteri di ricerca di mercato quantitativa 1 punto 
 
Situazione iniziale 
Nella ricerca di mercato distinguiamo tra ricerca di mercato quantitativa e qualitativa. 
 
Incarico 
Quale criterio non viene rilevato nella ricerca di mercato quantitativa? 
 
Apponga una crocetta sulla risposta corretta. Soltanto una risposta è corretta. 
 
Possibilità di risposte 

  Notorietà del marchio 

  Penetrazione dei media 

  Grado di distribuzione 

  Motivo del comportamento 

  Volume di mercato 
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Compito 8 
 
Segmentazione del mercato 3 punti 
 
Situazione iniziale 
Nel marketing spesso si costruiscono segmenti di mercato. 
 
Incarico 
Perché si effettua la segmentazione del mercato? 
 
Apponga una crocetta sulla risposta corretta. Soltanto una risposta è corretta. 
 
Possibilità di risposta 

  Struttura dei potenziali utenti di una prestazione di mercato in gruppi eterogenei per rivolgersi 
con il marketing a questi gruppi target in modo più orientato alle esigenze 

  Struttura dei potenziali utenti di una prestazione di mercato in gruppi omogenei per rivolgersi 
con il marketing a questi gruppi target in modo più orientato alle esigenze 

  Struttura degli utenti effettivi e potenziali di una prestazione di mercato in gruppi eterogenei 
per rivolgersi con il marketing a questi gruppi target in modo più orientato alle esigenze 

  Struttura degli utenti effettivi e potenziali di una prestazione di mercato in gruppi omogenei 
per rivolgersi con il marketing a questi gruppi target in modo più orientato alle esigenze 
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Compito 9 
 
Indici di mercato 3 punti 
 
Situazione iniziale 
L’azienda «Ice» produce gelato per il mercato svizzero. 
 
Incarico 
Elenchi i 5 indici di mercato e spieghi gli indici di mercato in base al mercato svizzero dei gelati.  
 
Risponda alle domande nel campo di testo seguente. Presti attenzione a formulare la sua risposta in 
modo preciso, con riferimento alla pratica e significativo. 
 

Indici di mercato Spiegazione con riferimento alla pratica 
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Compito 10 
 
Portale di valutazione 6 punti 
 
Situazione iniziale 
Riceve dal suo direttore di hotel il compito di fare un’analisi della concorrenza con i 5 concorrenti diretti 
nella città di Berna. 
 
Per il suo hotel, la piattaforma di valutazione tripadvisor.ch mostra una valutazione di 4,0 su 5 punti (731 
valutazioni). I criteri per il suo hotel sono stati valutati come segue: location 4,5, pulizia 4,5, servizio 3,5, 
rapporto prezzo-prestazioni 4,0. I suoi concorrenti ricevono quasi esclusivamente una valutazione di 4,5 
punti in tutti i criteri. 
 
Incarico 
1. Elenchi 4 vantaggi e 4 svantaggi rispettivamente in relazione all’adeguatezza in generale delle 
valutazioni tramite le piattaforme su Internet. 
2. Proponga un metodo di valutazione alternativo opportuno in grado di fornire valutazioni affidabili e 
dettagliate per il suo hotel e i 5 concorrenti. Fornisca 3 motivazioni plausibili al riguardo. 
 
Risponda alle domande nel campo di testo seguente. Presti attenzione a formulare la risposta in modo 
significativo e preciso. 
 
1. Vantaggi e svantaggi dell’adeguatezza delle valutazioni tramite le piattaforme su Internet 
Vantaggi (4): Svantaggi (4): 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

 

2. Metodo di valutazione alternativo con 3 motivazioni 
Metodo: 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  

Motivazione (3):  
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Compito 11 
 
Modello delle cinque forze secondo Porter 3 punti 
 
Situazione iniziale 
Le è stato dato il compito di creare un modello delle 5 forze di Porter per un’emittente di carte di credito. 
 
Incarico 
Delinei il modello delle 5 forze di Porter e per ogni gruppo di forze indichi 2 esempi concreti per il 
mercato delle carte di credito. 
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Compito 12 
 
Tecniche creative 3 punti 
 
Situazione iniziale 
Per trovare idee per nuovi prodotti e innovazioni dei prodotti esistono diverse possibilità, ad esempio 
fonti di idee interne ed esterne così come tecniche creative. 
 
Incarico 
Quale delle seguenti possibilità di risposta non indica una tecnica creativa? 
 
Apponga una crocetta sulla risposta corretta. Soltanto una risposta è corretta. 
 
Possibilità di risposte 

  Bionica 

  Clustering o processo Cluster 

  Il metodo HMP 

  L’analisi morfologica 

  Il sistema dei 6 cappelli 

  Sinettica 
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Compito 13 
 
Forme della prestazione di mercato 3 punti 
 
Situazione iniziale 
Prodotti e servizi sono diversi tra loro.  
 
Incarico 
Quali dei 6 criteri seguenti vengono attribuiti al gruppo «Prodotto» e quali al gruppo «Servizio»? 

1. Con l’acquisto il cliente non entra in 
possesso di un oggetto 

2. Il cliente non è presente in fase di 
produzione 

3. Il cliente è coinvolto nel processo di 
fornitura delle prestazioni  

4. Il bene non è tangibile 
5. Immagazzinabile  
6. Fisicamente presente al momento 

dell’acquisto 

 
Scriva i 6 numeri dei criteri direttamente nella rispettiva cella del prodotto o del servizio. 
 
Possibilità di risposte 

  

Prodotto Servizio 
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Compito 14 
 
Tipi di imballaggio 1 punto 
 
Situazione iniziale 
A seconda del loro impiego e di requisiti specifici si distingue tra diversi tipi di imballaggio, ad esempio 
per i beni di consumo.  
 
Incarico 
Quale tipo di imballaggio corrisponde a questa descrizione? Il tipo di imballaggio cercato è composto da 
diversi imballaggi della stessa merce imballata. 
 
Apponga una crocetta sulla risposta corretta. Soltanto una risposta è corretta. 
 
Possibilità di risposte 

  Imballaggio collettivo 

  Imballaggio per la vendita 

  Imballaggio per il trasporto 
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Compito 15 
 
Significato e funzione degli imballaggi 6 punti 
 
Situazione iniziale 
Soprattutto in caso di beni di consumo, gli imballaggi hanno un significato sia strategico che funzionale.  
 
Incarico 
Risolva gli incarichi nella tabella. Per le sue risposte utilizzi i campi di testo. Presti attenzione a formulare 
le soluzioni in modo significativo e preciso. 
 

1. Gli imballaggi hanno un significato funzionale. Spieghi questa affermazione.  
 
 
 
 
 
 
2. Gli imballaggi hanno un significato strategico. Spieghi questa affermazione.  
 
 
 
 
 
 
3. Descriva 6 funzioni dell’imballaggio utilizzando delle parole chiave: 
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Compito 16 
 
Mix di prezzi 3 punti 
 
Situazione iniziale 
Nel sub mix Prezzo si trova, tra altre cose, l’organizzazione della politica degli sconti. 
 
Incarico 
Compili i campi vuoti con le definizioni corrette dei tipi di sconto seguenti:  
Azione di sconto, sconto funzionale, sconto fedeltà, sconto periodico, sconto sulla quantità 
 

Descrizione del tipo di sconto Definizione corretta 

Questo sconto è concesso dal produttore al commerciante per 
l’assunzione di determinate funzioni commerciali.  

 

Questo sconto viene concesso sulla base di ordini singoli o sul 
volume degli ordini nell’arco di un determinato periodo di tempo.  

 

Riduzione dei prezzi limitata nel tempo per incrementare le vendite.  

Con questo sconto i clienti vengono premiati per la loro fedeltà.   

Questo tipo di sconto è utile principalmente quando occorre 
equilibrare i cambiamenti nella domanda legati alla stagione. 
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Compito 17 
 
Determinazioni dei prezzi 3 punti 
 
Situazione iniziale 
Una fabbrica di macchinari ha sviluppato una nuova macchina per l’iniezione di materiale plastico per il 
settore automobilistico. Il prezzo della macchina deve essere stabilito mediante il modello 4C. 
 
Incarico 
Disegni il modello 4C sotto forma di grafica schematica e indichi il nome dei singoli elementi. Spieghi i 
singoli elementi in modo conciso e incisivo. A tal fine utilizzi il campo di testo seguente.  
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Compito 18 
 
Modello Kano 1 punto 
 
Situazione iniziale 
Nel modello Kano vengono presi in considerazione gli attributi del prodotto.  
 
Incarico 
Attribuisca i seguenti 4 fattori del modello Kano ai campi corretti: 
Fattore auspicabile; fattore tassativo; fattore a valore aggiunto; fattore non significativo 
 
Possibilità di risposte  
  

Una qualità elevata porta alla soddisfazione dei clienti 
 

Sì No 
 
 
 
Una qualità scadente porta 
all’ insoddisfazione dei 
clienti  

Sì 

 
Fattore 
 
 
 
Questo fattore è atteso. 

 
Fattore 
 
 
 
Questo fattore è atteso 
tassativamente. 

No 

 
Fattore 
 
 
 
Questo fattore non è atteso. 

 
Fattore 
 
 
 
Questo fattore non è né atteso 
né apprezzato. 
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Compito 19 
 
Sistema CRM 3 punti 
 
Situazione iniziale 
Oggi il CRM viene visto come approccio olistico alla gestione aziendale e all’attività imprenditoriale. La 
sua base è la banca dati CRM.  
 
Incarico 
Quali delle informazioni seguenti (l’elenco delle informazioni non è esaustivo) tipicamente non sono 
registrate sistematicamente nella banca dati CRM e perché? 

1. Indirizzi di contatto di interlocutori 
2. Storia completa dei contatti e delle interazioni 
3. Basi di calcolo di prodotti dalla grande domanda 
4. Offerte e loro valutazioni in termini di opportunità di vendita 
5. Statistica relativa alla variante di pagamento preferita dai clienti 
6. Critiche e reclami 
7. Statistica dei reclami 

 
Trasferisca i numeri o le informazioni di cui sopra nella tabella seguente e spieghi perché le informazioni 
non sono registrate nella banca dati CRM.  
 
Risposta 

No Motivo della mancata registrazione nel CRM 
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Compito 20 
 
Progetto di promozione delle vendite 1 punto 
 
Situazione iniziale 
Un progetto di promozione vendite viene elaborato in diverse fasi di progetto. 
 
Incarico 
Metta nella sequenza corretta da 1 a 7 le fasi di processo per la promozione delle vendite riportate di 
seguito.  
 

   Elaborazione del budget per la promozione vendite 

  Analisi della situazione 

  Controllo del successo della promozione vendite 

  Scelta dei gruppi target della promozione vendite 

   Sviluppo delle idee guida per l’iniziativa di promozione vendite 

  Definizione degli obiettivi della promozione vendite 

  Realizzazione delle misure di promozione vendite 
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Compito 21 
 
Fiere 3 punti 
 
Situazione iniziale 
L’OLMA (Fiera svizzera dell’agricoltura e dell’alimentazione) è una delle più grandi e più popolari fiere 
sovraregionali della Svizzera. Presenta come temi principali l’agricoltura e l’alimentazione e si rivolge al 
grande pubblico e a tutte le fasce di età. Il bacino di utenza comprende l’intera Svizzera e i paesi limitrofi.  
 
Incarico 
Che tipo di fiera è l’OLMA? 
 
Apponga una crocetta sulla risposta corretta. Soltanto una risposta è corretta. 
 
Possibilità di risposte 

  L’OLMA è esclusivamente una fiera specializzata, i cui visitatori sono composti per oltre il 
50% da specialisti accreditati. 

  L’OLMA è un mercato che si tiene a San Gallo per un periodo limitato.  

  L’OLMA è la fiera internazionale di riferimento per i macchinari e i veicoli agricoli. 

  L’OLMA è una fiera aperta al pubblico che si rivolge principalmente ai consumatori.  
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Compito 22 
 
Piazzamento di prodotto 6 punti 
 
Situazione iniziale 
Nella pratica si distingue tra diverse forme di piazzamento di prodotto. Possibili forme di piazzamento di 
prodotto sono: verbale, visuale, musicale, sul set, di immagine e di un paese o un sito.  
 
Incarico 
Scelga 2 forme di piazzamento di prodotto e le spieghi. Per le due forme di piazzamento di prodotto da 
lei scelte indichi 1 esempio ciascuna per l’impiego pratico. Per la soluzione utilizzi la tabella seguente. 
 

Forma di piazzamento di 
prodotto 1: 
 

Spiegazione: 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Esempio:  
 
 
 
 
 
 
 
 
Forma di piazzamento di 
prodotto 2: 
 

Spiegazione: 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Esempio:  
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Compito 23 
 
Fidelizzazione dei clienti 1 punto 
 
Incarico 
Cosa significa esattamente il termine «fidelizzazione del cliente»? 
 
Apponga una crocetta su tutte le risposte corrette. Possono essere corrette una, più di una o tutte le 
risposte.  
 
Possibilità di risposte 

  Clienti soddisfatti e legati emotivamente e per convinzione all’azienda. 

  Grazie alla tecnologia a fibre ottiche, il cliente e il fornitore sono praticamente legati in modo 
indissolubile.  

  Clienti legati contrattualmente all’azienda.  

  Clienti legati all’azienda con la tecnologia.  
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Compito 24 
 
Misure di distribuzione barretta energetica 3 punti 
 
Situazione iniziale 
Una nuova barretta energetica che scaccia la stanchezza viene lanciata sul mercato.  
 
Incarico 
Definisca una relativa misura da attuare per ciascuno degli obiettivi di distribuzione indicati. 
 
Risponda alle domande nel campo di testo seguente. Presti attenzione a formulare la risposta in modo 
significativo e preciso.  
 

Tema Obiettivo Misura da attuare 
Canali di 
vendita 

La barretta energetica sarà distribuita 
esclusivamente attraverso 
commercianti a elevato fatturato. 

 

Politica dei 
prezzi 

La barretta energetica deve essere 
distribuita soltanto nei canali dai 
prezzi elevati. 

 

Rotazione del 
magazzino 

I commercianti hanno una 
distribuzione del magazzino di 2 × al 
mese. 
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Compito 25 
 
Canale di distribuzione telefonia 3 punti 
 
Situazione iniziale 
NewCall.com ha sviluppato un nuovo tipo di telefonia: una scheda extra in aggiunta all’abbonamento per 
una telefonia e utilizzo di Internet senza limiti geografici (Svizzera o estero).  
 
Incarico 
La distribuzione di questa scheda avviene attraverso diversi canali. Con quale canale il margine totale 
(come valore assoluto) è il più alto? 
 
Metta nella sequenza corretta i canali di distribuzione raffigurati in base al margine per NewCall.com. 
Cominci con il margine più alto.  
 

 
 
Sequenza 

 
 
Canale di distribuzione 

 
Numero punti 
vendita 

Potenziale di 
vendita schede 
1o anno 

 
Margine 
NewCall in % 

 Shop online NewCall.com 1 50’000 100 

 La Posta 1’000 150’000 50 

 Cartolerie 300 20’000 60 

 Interdiscount 200 240’000 40 

 K Kiosk 1’100 190’000 45 

 Stazioni di servizio Agrola 420 60’000 50 
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Compito 26 
 
Riduzione dei costi di distribuzione 6 punti 
 
Situazione iniziale 
Tech SA produce e distribuisce fresatrici di precisione. La direzione ha deciso di ridurre del 10% i costi 
per la logistica nei prossimi 2 anni.  
 
Incarico 
Per ogni categoria indichi 1 fattore di costo e 1 esempio di misure che possono contribuire a ridurre i 
costi per la logistica di Tech SA. 
 
Risponda alle domande nel campo di testo seguente. Presti attenzione a formulare la risposta in modo 
significativo e preciso.  
 

Categoria Fattore di costo Esempi di misure 
Imballaggio  

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Stoccaggio  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Trasporto  
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Compito 27 
 
Indici di distribuzione  1 punto 
 
Situazione iniziale 
Gli obiettivi di distribuzione vengono verificati regolarmente. Per mezzo degli indici di distribuzione è 
possibile controllare se sono stati raggiunti gli obiettivi prefissati. 
 
Incarico 
Quali dei concetti seguenti sono indici di distribuzione? 
 
Apponga una crocetta su tutte le risposte corrette. Possono essere corrette una, più di una o tutte le 
risposte.  
 
Possibilità di risposte 

  Fattore di distribuzione 

  Campo di distribuzione 

  Differenziazione nella distribuzione 

  Share in Handlers  
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Compito 28 
 
Partner di distribuzione 6 punti 
 
Situazione iniziale 
La scelta dei partner di distribuzione è molto complessa e in determinate circostanze può decretare il 
successo o l’insuccesso di un prodotto. 
 
Incarico 
Indichi 9 criteri per la scelta di partner di distribuzione per un bene di consumo nel canale commercio. 
 
Risponda alle domande nel campo di testo seguente. Presti attenzione a formulare la risposta in modo 
significativo e preciso.  
 

  

No Criterio riferito a un caso per la scelta di un partner di distribuzione 

1  

2  

3  

4  

5  

6  

7  

8  

9  
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Compito 29 
 
E-commerce 3 punti 
 
Incarico 
Quali delle seguenti affermazioni è corretta sia quando si vende attraverso i canali di vendita classici, sia 
attraverso l’e-commerce? 
 
Apponga una crocetta sulla risposta corretta. Soltanto una risposta è corretta. 
 
Possibilità di risposte 

  Nel complesso, il numero di prodotti acquistati resta uguale rispetto alla vendita 
esclusivamente attraverso i canali di vendita classici. 

  Sono soltanto le grandi aziende a potersi permettere uno shop online. 

  E-commerce significa che è possibile acquistare 24 ore su 24, 7 giorni su 7. 

  Nel prossimo futuro, i canali di vendita classici saranno completamente sostituiti dall’e-
commerce. 
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Compito 30 
 
Preparazione del colloquio 1 punto 
 
Situazione iniziale 
Sta preparando per il suo superiore la documentazione per l’incontro con il rivenditore svedese Blond 
(shampoo per capelli). 
 
Incarico 
Quale informazioni raccoglie? 
 
Apponga una crocetta sulla risposta corretta. Soltanto una risposta è corretta. 
 
Possibilità di risposte 

  Le cifre del fatturato del rivenditore svedese Blond degli ultimi 2 anni. 

  Le nuove leggi in materia d’importazione di shampoo nella Scandinavia. 

  Le cifre del fatturato del rivenditore in Italia. 

  I margini di contribuzione interni della produzione di shampoo per capelli. 
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Compito 31 
 
Struttura del bilancio 6 punti 
 
Situazione iniziale 
La sua azienda desidera analizzare il bilancio di un concorrente, sul quale esistono le informazioni 
seguenti: 
Crediti da forniture e prestazioni CHF 200’000 
Debiti da forniture e prestazioni CHF 100’000 
Liquidità CHF 100’000 
Accantonamenti CHF 200’000 
Riserve CHF 300’000 
Edificio CHF 900’000 
Debiti a breve termine CHF 400’000 
Capitale iniziale CHF 1’000’000 
Macchinari CHF 500’000 
Scorte CHF 300’000 
 
Incarico 
Rappresenti la struttura del bilancio sotto forma di conto, la riassuma in modo adeguato e dimostri cifre 
alla mano se è stata rispettata la regola d’oro di bilancio. Deve essere indicato il percorso di calcolo 
seguito. Applichi l’arrotondamento commerciale a una cifra dopo la virgola. 
 

 
 

Percorso di calcolo:  

 

 

La regola d’oro di bilancio è:  
 
  

Attivi Passivi 
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Compito 32 
 
Delimitazione temporale 3 punti 
 
Incarico 
Descriva le misure necessarie per registrare il successo del periodo in modo che rispecchi i costi 
originati.  
 
Riempisca i 3 spazi vuoti nel prossimo campo di testo. Presti attenzione a formulare la risposta in modo 
significativo e preciso. 
 
1. I conti transitori servono alla 
 
 
 
 
2. Il 
 
impedisce che nel periodo di fatturazione ricadano troppi costi o troppo pochi ricavi. 
 
3. I 
 
impediscono che nel periodo di fatturazione ricadano troppi ricavi o troppo pochi costi. 
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Compito 33 
 
Calcolo di vendita 1 punto 
 
Situazione iniziale 
Un fabbricante di motori vorrebbe determinare i prezzi di listino delle rispettive tipologie di motori per 
mezzo di un calcolo di vendita basato sui costi complessivi. 
 
Incarico 
Indichi in quale sequenza i concetti seguenti si basano gli uni sugli altri nello schema di calcolo. 
 
Metta nella sequenza corretta da 1 a 5 i concetti seguenti. Scriva i numeri direttamente nella tabella 
 

Concetti Sequenza corretta  

Vendite a credito nette  

Ricavi netti  

Costi complessivi  

Vendite a credito lorde  

Vendite in contanti nette  
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Compito 34 
 
Valutazione dell’assortimento 3 punti 
 
Situazione iniziale 
Ha creato budget pubblicitari e previsioni sul fatturato per le linee di prodotti. A fronte della minaccia di 
una crisi delle vendite, ora i budget pubblicitari devono essere tagliati.  
 

Linea di prodotti A B C D E 
Previsione di vendita 20’000 50’000 40’000 30’000 60’000 
Budget pubblicitario 2’000 12’000 7’000 9’000 9’000 

 
Incarico 
Con quale priorità le linee di prodotti da A a E vengono prese in considerazione per prime per tagli al 
budget pubblicitario? 
 
Metta nella corretta sequenza in base alla priorità da 1 a 5 le linee di prodotti da A a E. Indichi il percorso 
di calcolo nella colonna «Calcolo vendite/pubblicità incluso percorso di calcolo». Applichi 
l’arrotondamento commerciale a una cifra dopo la virgola. 
 

Linea di prodotti Calcolo vendite/pubblicità incluso percorso di calcolo Priorità 

A   

B   

C   

D   

E   

  



Esame professionale di specialista in marketing  
e di specialista in vendite Fondamenti Pagina 37 di 40 
 

 © by Commissione d’esame MFL/VFL 2022  
 

Compito 35 
 
Contratto d’agenzia 3 punti 
 
Incarico 
Quale affermazione riguardo a un contratto d’agenzia è corretta? 
 
Apponga una crocetta sulla risposta corretta. Soltanto una risposta è corretta. 
 
Possibilità di risposte 

  L’onorario dell’agenzia è disciplinato dalla legge e non può essere oggetto di trattativa. 

  L’onorario compensa sempre tutte le prestazioni fornite dall’agenzia. 

  Partner contrattuali di un contratto d’agenzia sono il cliente e l’agenzia. 

  Un contratto d’agenzia deve essere sempre stipulato per iscritto. 

 
  



Esame professionale di specialista in marketing  
e di specialista in vendite Fondamenti Pagina 38 di 40 
 

 © by Commissione d’esame MFL/VFL 2022  
 

Compito 36 
 
Normativa in materia di pratiche commerciali leali 3 punti 
 
Situazione iniziale 
Una campagna di comunicazione è soggetta alla normativa in materia di pratiche commerciali leali. Nella 
pianificazione e l’attuazione della campagna di comunicazione occorre tenere conto di principi importanti. 
 
Incarico  
In base a quali 3 concetti è possibile valutare se una campagna pubblicitaria non è leale e non è 
conforme alla normativa o se viola in altro modo la buona fede? 
 
Indichi i 3 concetti nel campo di testo seguente. 
 

1. Concetto: 
 
 
 
 
 
 
 

2. Concetto: 
 
 
 
 
 
 
 

3. Concetto: 
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Compito 37 
 
Differenze-LCSI 6 punti 
 
Incarico 
Illustri la differenza tra pubblicità che sottolinea l’esclusività, pubblicità superlativa e pubblicità 
comparativa. Indichi 1 esempio per ogni tipologia. 
 
Risponda alle domande nel campo di testo seguente. Presti attenzione a formulare la risposta in modo 
significativo e preciso.  
 

Tipo Spiegazione Esempio 
Pubblicità che 
sottolinea l’esclusività 

  

Pubblicità superlativa 

  

Pubblicità comparativa 

  

  



Esame professionale di specialista in marketing  
e di specialista in vendite Fondamenti Pagina 40 di 40 
 

 © by Commissione d’esame MFL/VFL 2022  
 

Compito 38 
 
Protezione dei dati 3 punti 
 
Incarico 
In relazione alla gestione del dossier del cliente (dati personali) si pongono diverse questioni. Valuti se le 
affermazioni seguenti sono corrette. 
 
Apponga una crocetta su tutte le risposte corrette. Possono essere corrette una, più di una o tutte le 
risposte.  
 
Possibilità di risposte 

  Con l’espressione «trattamento dei dati» s’intende, tra altre cose, la cancellazione dei dati. 

  La semplice conservazione dei dati personali non rientra nel concetto di trattamento dei dati. 

  Nel caso in cui una persona sia solamente identificabile (nessun abbinamento diretto a una 
persona) non è necessario osservare la legge federale sulla protezione dei dati. 

  Sono considerati «dati personali particolarmente sensibili» ad esempio l’orientamento 
religioso o ideologico di una persona. 

  In linea di principio vale che per il trattamento di dati personali è sempre richiesto il consenso 
della persona interessata. 

 


