Esame di professione per specialista in marketing e 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

E pregato di prestare attenzione ai seguenti punti:

1. Questo testo comprende 40 pagine, copertina compresa. E 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.

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

Nellinteresse della leggibilita, nelle designazioni di persone si € rinunciato a utilizzare
ogni volta anche la forma femminile.

Le auguriamo buona fortuna!
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Compito 1
Management delle informazioni 1 punto

Situazione iniziale
Lei si occupa della direzione di un complesso progetto per un anniversario. Le condizioni quadro sono
state definite dallo Steering-Committee (comitato direttivo).

Incarico
In base al management delle informazioni, quali informazioni deve condividere con il suo team per
garantire un buon avvio del progetto?

Apponga una crocetta sulla risposta corretta. Soltanto una risposta é corretta.

Possibilita di risposta

Tema, responsabilita, tempistiche, tecniche di lavoro

Tema, obiettivo, responsabilita, tempistiche, condizioni quadro

Scambio di e-mail sulla procedura di individuazione nello Steering Committee, responsabilita,
tempistiche, condizioni quadro

Responsabilita, possibilitd di attuazione discusse nello Steering Committee, tempistiche,
condizioni quadro

Tema, obiettivo, tempistiche, ipotesi personali, condizioni quadro
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Compito 2
Analisi della qualita dei servizi 3 punti

Situazione iniziale

Il suo team deve gestire un volume di ordini sempre piu elevato. La qualita dei servizi ne sta risentendo.
I management ignora le ripercussioni negative sulla soddisfazione dei clienti e non approva nuove
percentuali di impiego.

Incarico
Con quale analisi puo dimostrare al management che vi sono delle discrepanze tra la qualita dei servizi
offerti e quella percepita in base a un sondaggio tra i clienti?

Apponga una crocetta sulla risposta corretta. Soltanto una risposta é corretta.

Possibilita di risposta

In base all'analisi delle esigenze, insieme al management lei siimmedesima nelle necessita
dei clienti.

In base all’analisi della qualita, insieme al management lei verifica come pianificare e gestire
meglio la qualita dei prodotti e dei processi.

In base all’analisi dei contatti, durante un pranzo con clienti insoddisfatti lei accoglie i
feedback negativi insieme al management.

In base all’analisi dei gap, durante un workshop moderato lei esamina la qualita dei servizi
insieme al management.

In base all’analisi delle prestazioni, lei e il suo team mostrate al management I'elevato carico
di lavoro.

© by Commissione d’'esame MFL/VFL 2023



Esame professionale di specialista in marketing

e di specialista in vendite Fondamenti Pagina 5 von 40
Compito 3
Principio di Eisenhower 6 punti

Situazione iniziale

Il suo datore di lavoro ha rilevato un concorrente. In quanto responsabile di progetto, lei si occupa non
solo delle attivita quotidiane del team di comunicazione, ma & anche fortemente coinvolto nella fusione
delle aziende.

Incarico
Per avere la certezza di raggiungere i suoi obiettivi, vuole impostare correttamente le priorita per
svolgere gli incarichi secondo la matrice decisionale basata sul principio di Eisenhower.

Disegni un semplice schema della matrice decisionale basata sul principio di Eisenhower, aggiunga i
nomi dei singoli elementi e assegni le priorita alle seguenti attivita.
Oggi ¢ il 1° aprile.

1.
2.

Ea

Pranzo per fare la conoscenza con il reparto marketing del concorrente il 1° aprile
Aggiornamento del modello per la presentazione «Monitoraggio dei media» per il mese di marzo,
termine di consegna: 2 aprile

Pianificazione dettagliata delle attivita di marketing per il 4° trimestre

Partecipazione al sondaggio di settore di un’associazione industriale, termine ultimo: 1° aprile
Organizzazione e invio di regali di ringraziamento ai partner
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Compito 4
Confronti di risorse 6 punti

Situazione iniziale

A causa di assenze impreviste nel suo team, lei teme che il suo progetto ne risenta sia in termini di
scadenze che di qualita. Mostra al suo superiore una timeline con le risorse effettivamente impiegate e
quelle originariamente accordate per chiedere delle sostituzioni temporanee.

Incarico

Presenti le differenze tra le risorse per il 1° semestre in un semplice schema comparativo che raffigura le
ore previste e quelle effettive. L’asse x (orizzontale) indica 'andamento temporale in mesi, 'asse y
(verticale) le ore del personale raggruppate in decine. Le ore originariamente previste e assegnate al
progetto erano 70 al mese. La data di riferimento & il 1° aprile. Consideri le seguenti assenze nel team di
progetto composto da 5 persone:

Collaboratore 1, 20 ore al mese: da aprile a maggio > congedo di paternita
Collaboratore 2, 10 ore al mese: febbraio > incidente

Collaboratore 3, 15 ore al mese: da marzo ad aprile > congedo non retribuito
Collaboratore 4, 5 ore al mese: da febbraio a marzo > licenziamento senza preavviso
(sostituzione da aprile)

Collaboratore 5, 20 ore al mese: da aprile a settembre > congedo di maternita
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Compito 5
Calcolo degli indici di mercato 6 punti

Situazione iniziale

Negli ultimi anni il consumo pro capite di cioccolato & diminuito. Oggi & pari a circa 9,9 kg pro capite. |l
potenziale € attualmente di un 20% in piu. La nostra azienda ne vende 4,8 tonnellate. La popolazione
della Svizzera conta circa 8,7 milioni di abitanti. Gli esperti ritengono che il consumo pro capite si
attesterebbe a ca. 12,1 kg se il cioccolato fosse gratuito.

Incarico
In base a questi dati, calcoli i seguenti indici di mercato: capacita del mercato, potenziale di mercato,
volume di mercato, quota di mercato e grado di saturazione del mercato.

Calcoli gli indici nella tabella sottostante. Si ricordi di scrivere sia i risultati che i percorsi usati per i
calcoli.

Percorso di calcolo Risultato

Capacita del mercato

Potenziale di mercato

Volume di mercato

Quota di mercato

Grado di saturazione del mercato
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Compito 6

Vantaggi dei sondaggi scritti 1 punto
Incarico

Quali vantaggi dei sondaggi scritti non sono applicabili al settore dei servizi?

Apponga una crocetta su tutte le risposte corrette. Possono essere corrette una, piu di una o tutte le
risposte.

Possibilita di risposta

Copertura di regioni estese senza costi supplementari di rilievo

Costi contenuti

Garanzia di anonimato

Possibilith di usare materiale di presentazione di prodotti

La data e ora del sondaggio sono stabilite dall’'intervistato
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Compito 7

Marketing mix 1 punto
Incarico

Cosa si intende con marketing mix?
Apponga una crocetta sulla risposta corretta. Soltanto una risposta e corretta.

Possibilita di risposta

La segmentazione del mercato per I'attuazione della strategia di marketing

Il posizionamento sul mercato per I'attuazione della strategia di marketing

La combinazione di tutti gli strumenti di marketing per I'attuazione della strategia di marketing

La segmentazione del mercato e il posizionamento sul mercato per I'attuazione della
strategia di marketing
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Compito 8

Obiettivi del benchmarking 3 punti
Incarico

Elenchi i 4 obiettivi di benchmarking con 2 esempi pratici per ciascuno.

Risponda alla domanda nel seguente campo di testo. Presti attenzione a formulare la risposta in modo
significativo e preciso.

Obiettivi di benchmarking Esempi pratici (2 ciascuno)

1.
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Compito 9
Matrice a quattro quadranti 6 punti

Situazione iniziale
La Boston Consulting Group Matrix (matrice BCG) e un’analisi di portafoglio per il management
strategico.

Incarico
Nel seguente campo di testo disegni la matrice a quattro quadranti con le relative etichette in base al
modello di Boston Consulting Group. Descriva i 4 campi e formuli 2 affermazioni per ogni quadrante.
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Compito 10
Ricerca di mercato secondaria 6 punti

Situazione iniziale

Riceve l'incarico di condurre una ricerca di mercato secondaria per un salone di parrucchieri di una
piccola citta. Il salone appartiene a una catena che ha piu di 50 sedi in Svizzera ed & I'unico che registra
un calo di fatturato.

Incarico

Quali sono le 2 fonti interne e le 2 fonti esterne di rilievo per la ricerca di mercato secondaria a cui attinge
per analizzare la situazione e il mercato? Per ogni fonte, usi delle parole chiave per indicare 2
informazioni utili che desidera ricavare.

Risponda alle domande nel campo di testo seguente. Presti attenzione a formulare la risposta in modo
significativo e preciso.

Fonti interne per la ricerca di
mercato secondaria Informazioni

Fonti esterne per laricerca di
mercato secondaria Informazioni

© by Commissione d’'esame MFL/VFL 2023




Esame professionale di specialista in marketing

e di specialista in vendite Fondamenti Pagina 13 von 40
Compito 11
Ricerca sulla soddisfazione dei clienti 1 punto

Situazione iniziale
La soddisfazione dei clienti € di importanza decisiva per la loro fidelizzazione. Dopo che un’azienda ha
migliorato i suoi prodotti, viene misurata la soddisfazione dei clienti.

Incarico
Il miglioramento di un prodotto ha sempre ripercussioni positive sulla soddisfazione dei clienti?

Apponga una crocetta sulla risposta corretta. Soltanto una risposta e corretta.

Possibilita di risposta

Si

No
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Compito 12
Differenze settoriali 1 punto

Situazione iniziale
Il marketing per beni di consumo, beni d’investimento e servizi si differenzia in base a diversi criteri.

Incarico
Associ i concetti di beni di consumo, servizi e beni d’'investimento alle affermazioni sotto riportate.

Impiegando gli strumenti del mix di comunicazione si | Concetti
raggiungono questi obiettivi:

La prestazione di mercato diventa visibile.

La prestazione di mercato viene posizionata in modo che
abbia un impatto emotivo e viene promossa la vendita nel
POS.

Vengono fornite informazioni sulla prestazione di mercato.
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Compito 13
3 Livelli del prodotto 6 punti

Situazione iniziale

Lumimart & leader sul mercato svizzero delle lampade e dei sistemi d’illuminazione. In piti di 30 negozi

specializzati presenti in tutta la Svizzera, i clienti trovano riuniti sotto lo stesso tetto interessanti marchi propri e
note case di design. Il competente personale di vendita consiglia e assiste i clienti nella scelta di lampade
e lampadine, rispondendo anche a domande di carattere tecnico.

Incarico

Una prestazione di mercato si compone notoriamente di 3 livelli. Li illustri prendendo come esempio

Lumimart: indichi innanzi tutto i nomi dei livelli, quindi ne fornisca una breve spiegazione facendo anche
un esempio per ciascun caso. Risponda alle domande nel campo di testo seguente. Presti attenzione a
formulare la risposta in modo significativo e preciso.

Livello

Spiegazione

Esempio
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Compito 14
Differenze negli imballaggi 6 punti

Situazione iniziale

Il tipo di imballaggio per un determinato prodotto ha degli effetti che vanno oltre la sola protezione del

prodotto.

Incarico

La scelta dei giusti imballaggi primari, secondari e terziari & di importanza strategica per un’azienda.

Spieghi questi 3 tipi di imballaggio, facendo 1 esempio per ciascuno.

Risponda alle domande nel campo di testo seguente. Presti attenzione a formulare la risposta in modo

significativo e preciso.

Tipo di imballaggio

Definizione/spiegazione

Esempio

Imballaggio primario
(confezione singola)

Imballaggio secondario
(confezione multipla)

Imballaggio terziario
(confezione per la
spedizione)
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Compito 15

Obiettivi degli imballaggi 3 punti
Incarico

Quali importanti obiettivi deve soddisfare un imballaggio per il trasporto? Apponga una crocetta su tutte
le risposte corrette. Possono essere corrette una, piu di una o tutte le risposte.

Possibilita di risposta

L’imballaggio per il trasporto deve ...

... facilitare il trasporto e lo stoccaggio.

.. presentare il prodotto nel POS in modo efficace in termini promozionali.

.. essere provvisto di informazioni importanti, ad esempio relative a contenuto, conservazione
e trasporto.

.. essere stampato se possibile a colori e raffigurare il prodotto imballato in un modo che
attragga I'acquirente.

.. quando possibile e opportuno, deve essere inserito in un sistema di riciclaggio.
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Compito 16
Elasticita della domanda al prezzo 1 punto

Situazione iniziale
L’elasticita della domanda al prezzo indica quanto la domanda di determinati prodotti o servizi & sensibile
alle variazioni di prezzo.

Incarico
Come reagiscono normalmente i consumatori in caso di aumento dei prezzi per i beni che hanno una
domanda elastica al prezzo?

Apponga una crocetta sulla risposta corretta. Soltanto una risposta € corretta.

Possibilita di risposta

La domanda diminuisce. In caso di aumento dei prezzi, i consumatori hon vogliono
spendere soldi in pit per una prestazione di mercato.

La domanda aumenta. | consumatori se lo possono permettere e con il prezzo piu elevato
possono mettersi maggiormente in vista.

La domanda resta invariata. | consumatori non possono rinunciare tanto facilmente al
consumo o passare a prodotti sostitutivi.
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Compito 17
Lettera di reclamo 1 punto

Situazione iniziale
Sulla sua scrivania ¢’ una lettera di reclamo di un cliente deluso. E necessario intervenire.

Incarico
La lettera di risposta puo essere articolata in quattro parti. Metta nella sequenza correttada 1 a 4 i
passaggi indicati.

Mostrare comprensione, appianare le ondate emotive, esprimere rammarico

Chiusura, esprimere nuovamente rammarico, offrire il dialogo con il cliente

Introduzione, dimostrare gratitudine, fare riferimento al reclamo

Descrivere i fatti e offrire una soluzione
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Compito 18
TQM 3 punti

Situazione iniziale
Con Total Quality Management (TQM) si intende I'ottimizzazione della qualita dei prodotti e servizi di
un’azienda in tutte le aree funzionali e a tutti i livelli attraverso la partecipazione di tutti i collaboratori.

Incarico
Descriva dettagliatamente il significato delle 3 componenti del concetto TQM.

Risponda alle domande nel campo di testo seguente. Presti attenzione a formulare la risposta in modo
significativo e preciso.

Componenti Descrizione del significato delle 3 componenti
Total T
Quality Q

Management | M
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Compito 19
Requisiti CRM 3 punti

Situazione iniziale

Customer Relationship Management, in breve CRM, indica I'orientamento costante di un’azienda verso i
propri clienti e la creazione sistematica di procedure per le relazioni con i clienti. Questo viene realizzato
per mezzo di una banca dati utilizzata con un software CRM.

Incarico

Quali sono i requisiti principali di un software CRM?

Apponga una crocetta su tutte le risposte corrette. Possono essere corrette una, piu di una o tutte le
risposte.

Possibilita di risposta

Funzioni integrate per e-mail, newsletter e lettere tipo

Archivio di documenti centralizzato con funzione di ricerca

Registrazione delle ore per i collaboratori del servizio esterno

Informazioni dettagliate su indirizzi, contatti e clienti

Piattaforma di comunicazione per il servizio interno ed esterno
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Compito 20
Stratgia push 3 punti

Situazione iniziale
Nel’ambito della strategia push vengono impiegati degli strumenti che promuovono la vendita.

Incarico

Realizzi uno schizzo per rappresentare il meccanismo di una strategia push, assegni un nome agli
operatori del mercato ed elenchi 2 possibili misure di vendita/promozione da adottare nei confronti degli
intermediari.
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Compito 21
Promozione delle vendite Blacksocks.com 3 punti

Situazione iniziale

BLACKSOCKS.com € nata piu di 20 anni fa. A giugno 1999 e stata lanciata I'idea di vendere calzini in
abbonamento via Internet. L’azienda ha migliaia di clienti fissi in tutto il mondo, molti dei quali sono ormai
inattivi. Attraverso un’iniziativa di promozione delle vendite, i responsabili vogliono cercare di riattivare
alcuni dei clienti inattivi.

Incarico
Elabori una misura di promozione delle vendite allo scopo di riattivare i clienti inattivi nello shop online.
Descriva la misura e indichi 3 obiettivi che mira a raggiungere.

Risponda alle domande nel campo di testo seguente. Presti attenzione a formulare la risposta in modo
significativo e preciso.

Misura di promozione delle vendite con Quali 3 obiettivi mira a raggiungere?
descrizione
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Compito 22
Forme di product placement 3 punti

Situazione iniziale

Il product placement € una particolare forma di pubblicita che consiste nel posizionamento mirato di
prodotti di marca sotto forma di oggetti reali, ad esempio nella trama di un film, con 'aspettativa di
generare un elevato impatto pubblicitario.

Incarico
Abbini le seguenti 5 forme di product placement alle descrizioni giuste. Scriva i numeri direttamente nelle
righe corrispondenti.

1.

i wnN

Visual placement

Image placement

Country o location placement
Music placement

On-set placement

Possibilita di risposta

Nel film «Confessioni del cavaliere d’industria Felix Krull» viene mostrato fugacemente in
un’unica breve scena un orologio da polso Rolex.

Il gruppo Red Bull sostiene gli atleti di discipline estreme come il base jumping, il
parapendio acrobatico, il windsurf, il kite surf, il surf, lo snowboard, lo skateboard, il kayak
nei torrenti, la mountain bike e il free running, con l'intenzione di comunicare che la sua
bevanda «mette le aaali» e rende possibili molte cose.

In questo modo le etichette musicali cercano di promuovere una seconda o terza riedizione
dei vecchi titoli.

Nel film «Ma che siamo tutti matti?», una bottiglia di Coca-Cola lanciata da un aereo nel
deserto africano del Kalahari provoca una certa agitazione fra gli indigeni.

Per la produzione di un film romantico indiano (film di Bollywood) sullo Jungfraujoch,
Grindelwald Tourismus ha messo gratuitamente a disposizione della troupe cinematografica
un albergo in cui alloggiare. Inoltre, la ferrovia dello Jungfrau non ha addebitato alcun costo
alla troupe per il viaggio sullo Jungfraujoch, perché la stazione viene ripresa nel film.
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Compito 23
Fattori di fidelizzazione dei clienti 6 punti

Situazione iniziale
Si distinguono sostanzialmente 2 tipi di fidelizzazione dei clienti: attaccamento volontario e attaccamento
necessario.

Incarico
Spieghi la differenza tra i due tipi, illustrando per ciascuno 2 fattori che portano a cio.
A tal fine compili la tabella sottostante.

Spiegazione della
differenza

tra attaccamento volontario
e attaccamento necessario

2 fattori che portano
allattaccamento
volontario

2 fattori che portano
allattaccamento
necessario
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Compito 24
Strategia di distribuzoine 6 punti

Situazione iniziale
Lei lavora presso Supreme Glacé SA. Il suo superiore le assegna l'incarico di elaborare la strategia di
distribuzione per la nuova linea di gelati da lanciare nel settore della ristorazione.

Incarico

Indichi 3 fattori correlati al prodotto che deve assolutamente tenere in considerazione per la distribuzione
del gelato ed elabori per ciascuno un suggerimento riferito al caso specifico, che puo incorporare nella
strategia di distribuzione.

Per la soluzione del compito utilizzi il seguente campo di testo. Presti attenzione a formulare la risposta
in modo significativo e preciso.

N° Fattore correlato al Suggerimento riferito al caso
prodotto

1

2

3
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Compito 25
Differenze fra i tipi di beni 1 punto

Situazione iniziale

A seconda del tipo di bene ci possono essere grandi differenze nella vendita di prestazioni di mercato. |
costi della logistica vengono di conseguenza gestiti in modo diverso.

Incarico

Abbini le prestazioni di mercato di beni di consumo, beni d’investimento e servizi alle descrizioni giuste.

Possibilita di risposta

Prestazione di mercato

Descrizione

| costi di logistica sono una componente fissa e
vengono considerati per il calcolo del prezzo di
vendita al cliente finale.

A seconda del segmento di prodotti: componente
del prezzo di vendita o calcolo separato dei costi
di logistica all’acquirente.

Non ci sono sostanzialmente costi di logistica.

© by Commissione d’'esame MFL/VFL 2023




Esame professionale di specialista in marketing

e di specialista in vendite Fondamenti Pagina 28 von 40
Compito 26
Distribuzione e logistica 1 punto

Situazione iniziale
Nel’ambito di una ristrutturazione dell’azienda, il suo superiore I'ha incaricata di chiarire alcune questioni
nel settore della distribuzione e della logistica.

Incarico
Quale delle seguenti affermazioni é corretta?

Apponga una crocetta sulla risposta corretta. Soltanto una risposta e corretta.

Possibilita di risposta

Uno dei compiti principali della distribuzione consiste nel fornire la giusta prestazione di
mercato al giusto gruppo target.

Il flusso d’informazioni relativo alla distribuzione non appartiene all’area della logistica.

La logistica riguarda esclusivamente il trasporto di merci.

Nella logistica € possibile gestire il passaggio di proprieta della merce.
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Compito 27
Grado di distribuzione 3 punti

Situazione iniziale

L’azienda MobileSafe offre servizi nel settore delle telecomunicazioni. Al momento sta lanciando una
nuova assicurazione contro furto, rottura e distruzione, che verra commercializzata attraverso gli uffici
postali. Entro la fine del 2026, tutti i 902 uffici postali svizzeri dovranno offrire questo servizio ai clienti
finali. Per 'anno corrente I'obiettivo & di 220 uffici postali, che entro fine anno raggiungeranno un
fatturato stimato di CHF 2,85 milioni nel settore delle telecomunicazioni. |l fatturato annuo stimato per i
servizi nel settore delle telecomunicazioni di tutti i 902 uffici postali & di CHF 6,96 milioni.

Incarico
Calcoli il grado di distribuzione numerico perseguito per fine anno e il grado di distribuzione ponderato.

Presti attenzione a formulare la risposta in modo significativo e preciso. lllustri il percorso di calcolo e
arrotondi il risultato a 2 cifre decimali.
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Compito 28
Magazzino proprio/di terzi 1 punto

Situazione iniziale
Rifletta sullo stoccaggio delle macchine. Varianti: magazzino proprio nella sede principale o magazzino di
terzi presso un’azienda logistica.

Incarico
Quale affermazione €& corretta per il magazzino proprio?

Apponga una crocetta sulla risposta corretta. Soltanto una risposta e corretta.

Possibilita di risposta

| costi di gestione sono calcolabili con precisione per ogni ordinazione.

Con un magazzino proprio, I'azienda & piu indipendente e flessibile.

Se il magazzino é piccolo, si é piu inclini a scegliere il magazzino proprio.

Se si ha un magazzino proprio, non vi &€ un impegno di capitale.
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Compito 29

Evasione degli ordini 3 punti
Incarico

Ordini le 5 fasi seguenti dell’evasione ordini in una sequenza cronologicamente corretta.

Sequenza Fasi dell’evasione di ordini

Fatturazione al cliente

Bolla di consegna al magazzino, prelievo, imballaggio ed etichettatura

Pagamento della fattura da parte del cliente

Ricezione e inserimento dell’ordine con condizione di pagamento «30 giorni, netto»

Spedizione della merce, ricevimento da parte del cliente
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Compito 30
Livello fattuale e relazionale 1 punto

Situazione iniziale

Nella comunicazione sono molto importanti il livello fattuale e quello relazionale, che si influenzano

reciprocamente.

Incarico

Associ le seguenti affermazioni al livello fattuale o relazionale.

Possibilita di risposta

Affermazione

Livello

Descriva e motivi le aree problematiche in modo
preciso e comprensibile.

Crei un clima costruttivo per la discussione.

Non attribuisca delle colpe.
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Compito 31
Analisi di bilancio 3 punti

Situazione iniziale
Gli indici semplificano I'analisi di bilancio e il confronto della propria azienda con altre.

Incarico
Quali delle seguenti affermazioni sono corrette?

Apponga una crocetta su tutte le risposte corrette. Possono essere corrette una, piu di una o tutte le
risposte.

Possibilita di risposta

Un grado di finanziamento esterno di oltre il 100% non & possibile in pratica.

Secondo la regola aurea del bilancio, il capitale proprio deve ammontare a ca. il 50% delle
passivita.

La conversione di un prestito da breve a lungo termine aumenta il grado di copertura degli
investimenti 2.

Un rendimento del capitale proprio del 3% pud essere sostanzialmente considerato buono.

Con il grado di autofinanziamento si puo determinare approssimativamente il valore di bilancio
di un’azione.
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Compito 32

Conto profitti e perdite 1 punto
Incarico

Suddivida in 3 livelli il conto profitti e perdite di un’azienda.

Disponga i 4 livelli di profitto indicati in una sequenza ascendente corretta.
e Utile operativo

e Ricavo delle merci

e Utile aziendale

e Utile lordo

Sequenza Livello di profitto
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Compito 33
Calcolo dei prezzi 3 punti

Situazione iniziale
Una societa commerciale svizzera acquista merci nella UE a prezzi in EUR e le vende in Svizzera a
prezzi in CHF. Il cambio & pari a 1,10 (EUR 1,00 = CHF 1.10).

Incarico

In base al seguente schema di calcolo e ai dati riportati, calcoli i prezzi di vendita e inserisca i concetti
mancanti nello schema di calcolo. Arrotondi alle 2 cifre dopo la virgola senza arrotondamento
commerciale. In questo compito non deve essere calcolata I'lVA.

Prezzo di acquisto EUR 58,71
Sconto di acquisto 4%
Costi di approvvigionamento 6.10
Utile lordo 25.00
Abbuono 2%
Sconto di vendita 5%
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Compito 34
Conto operativo 6 punti

Situazione iniziale

Un’azienda fabbrica 2 diversi prodotti.
Il prodotto A necessita di materiali con un costo unitario di CHF 100.— e di salari unitari pari a CHF 100.—.
Il prodotto B necessita di materiali con un costo unitario di CHF 300.— e di salari unitari pari a CHF 100.—.
Il centro di costo Materiali genera costi generali pari a CHF 100.-.

Il centro di costo Fabbricazione genera costi generali pari a CHF 300.—.
Il centro di costo amministrazione e vendite (a.e.v.) genera costi generali pari a CHF 200.-.
Il prodotto A viene venduto a CHF 500.—, il prodotto B a CHF 800.—.

Incarico

Determini quale prodotto & piu redditizio in base ai margini di profitto. | costi generali devono essere

imputati in misura proporzionale ai costi unitari dei materiali e ai salari unitari.

Utilizzi la seguente tabella per i calcoli.
| campi grigi sono per i dati di partenza, quelli bianchi per i calcoli. Arrotondi gli importi alle unita in CHF e

le percentuali a una cifra decimale.

Tipi di costo

Costi

Centri di costo

Materiale Fabbricazione a.e.v.

Unita finale di
imputazione

Prod. A Prod. B

Costi unitari del materiale

Salari unitari

Costi generali

Ridistribuzione dei
materiali

Ridistribuzione della
fabbricazione

Ridistribuzione di a.e.v.

Costi complessivi

Prezzo di vendita

Margine di profitto

Il prodotto con un margine di profitto dell’ % € piu redditizio
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Compito 35
Concorrenza sleale 3 punti

Situazione iniziale

Un’azienda ha I'obbligo di rispettare i principi di buona fede ai sensi della legge contro la concorrenza
sleale. Tutti i casi riguardanti la pubblicita sono basati su 3 concetti base che fungono da parametri per
valutare la concorrenza sleale: 1. pubblicita di fatto scorretta, 2. pubblicita ingannevole e 3. pubblicita
denigratoria

Incarico
Indichi un esempio pratico per ciascuno dei 3 principi seguenti della legge contro la concorrenza sleale.

Risponda alle domande nel campo di testo seguente. Presti attenzione a formulare la risposta in modo
significativo e preciso.

Principi della legge contro la Esempio pratico
concorrenza sleale

1. Pubbilicita di fatto scorretta:

2. Pubblicita ingannevole:

3. Pubblicitad denigratoria:
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Compito 36

Prescrizione 3 punti
Incarico

Lei si occupa di gestire i problemi dei clienti. Alcuni di questi risalgono ad anni fa. In alcuni casi c’¢é il
dubbio che un diritto contrattuale sia prescritto.

Apponga una crocetta su tutte le risposte corrette. Possono essere corrette una, piu di una o tutte le
risposte.

Possibilita di risposta

Prescrizione significa che non & piu possibile esigere un credito, perché é scaduto il termine
di prescrizione.

Il termine di prescrizione inizia con la scadenza del credito (ad es. con l'ultimazione del
lavoro)

E possibile onorare volontariamente un credito nonostante la prescrizione.

Il termine di prescrizione generale & di 5 anni.

Per la maggior parte dei crediti nella vita quotidiana il termine di prescrizione € di 1 anno.
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Compito 37

Diritto sulle derrate alimentari 3 punti
Incarico

Ordini nella sequenza corretta i principi legali (da A a E) per il settore delle derrate alimentari e degli
oggetti d’'uso in base al loro livello normativo. Inizi dal livello piu alto (da 1 a 5).

Principi legali Sequenza

A Ordinanza d’introduzione del Canton Berna alla Legge federale sulle
derrate alimentari

B Ordinanza sulle derrate alimentari e gli oggetti d’'uso

C Raccomandazioni dell’Ufficio federale di sanita pubblica

D Legge federale sulle derrate alimentari e gli oggetti d’'uso

E Costituzione del Canton Berna
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Compito 38
Protezione dei dati 3 punti

Incarico

Le norme per il trattamento dei dati personali possono essere suddivise nei 5 principi di proporzionalita,

trasparenza, correlazione allo scopo, buona fede e liceita.

Abbini ognuno dei seguenti testi al principio corrispondente (proporzionalita, trasparenza, correlazione

allo scopo, buona fede, liceita).

Possibilita di risposta

Il trattamento dei dati non deve violare norme
giuridicamente vincolanti.

Nel trattamento occorre comportarsi come persona
onesta e rispettosa della legge.

Il trattamento dei dati deve essere adeguato e
necessario in relazione alle finalita da raggiungere.

Il reperimento dei dati e le finalita del trattamento
devono essere chiaramente riconoscibili per la
persona interessata.

| dati personali devono essere sottoposti a trattamento
solo per le finalita che sono state indicate durante il
reperimento degli stessi oppure che sono rese evidenti
dalle circostanze o che sono previste per legge.
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