
   

 

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 

 

È pregato di prestare attenzione ai seguenti punti: 

 

1. Questo testo comprende 41 pagine, copertina compresa. È pregato di controllare che il suo esem-
plare sia completo. 

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

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 

 

Colloqui di delega 1 punto 

 

Incarico 

Cosa è adeguato in un colloquio di delega? 

 

Apponga una crocetta su tutte le risposte corrette. Possono essere corrette una, più di una o tutte le ri-

sposte.  

 

Possibilità di risposte 

  Ringrazia per la disponibilità ad assumersi il progetto. 

  Presenta i suoi successi a oggi per tenere alta l’asticella. 

  Illustra i prossimi passi previsti per il progetto. 

  Spiega in cosa consiste il compito. 
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Compito 2 

 

Rete 3 punti 
 

Situazione iniziale 

Lavora per l’associazione fondata recentemente «Il nostro ambiente». Uno dei suoi primi compiti consi-

ste nel considerare come creare e gestire una rete da gruppi di interesse esterni. 

 

Incarico 

Indichi 3 punti critici per il successo di cui deve tenere conto nella pianificazione e nella gestione della 

rete esterna e li descriva utilizzando parole chiave.  

 

Risolva l’incarico nel campo di testo seguente. Presti attenzione a formulare la risposta in modo significa-

tivo e preciso.  
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Compito 3 

 

Tecniche di comunicazione 1 punto 

 

Situazione iniziale 

Nel team di marketing di Design SA si verificano regolarmente divergenze personali tra i collaboratori a 

causa del mancato rispetto delle date delle riunioni. Il responsabile marketing convoca una discussione a 

cui lei è invitato in quanto membro del team.  

 

Incarico 

Con quali delle affermazioni seguenti porta avanti le sue istanze in modo costruttivo? 

 

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

 

Possibilità di risposte 

  

Già più di una volta mi è capitato di ritrovarmi da solo in sala riunioni anche se l’intero team 
era stato invitato alle riunioni di marketing. Vi consiglio di prendere sul serio i vostri appunta-
menti se volete lavorare in modo efficiente. 

  

Già più di una volta mi è capitato di ritrovarmi da solo in sala riunioni anche se l’intero team 
era stato invitato alle riunioni di marketing. Datevi una regolata una volta per tutte, così po-
tremo lavorare in modo efficiente.  

  

Già più di una volta mi è capitato di ritrovarmi da solo in sala riunioni anche se l’intero team 
era stato invitato alle riunioni di marketing. Mi crea difficoltà il fatto di essere l’unica persona 
a rispettare le date delle riunioni perché in questo modo non possiamo lavorare in modo effi-
ciente.  

  

Già più di una volta mi è capitato di ritrovarmi da solo in sala riunioni anche se l’intero team 
era stato invitato alle riunioni di marketing. Se continua così dò le dimissioni. Voglio poter 
lavorare in modo efficiente. 

  
Già più di una volta mi è capitato di ritrovarmi da solo in sala riunioni anche se l’intero team 
era stato invitato alle riunioni di marketing. Con voi non si può lavorare in modo efficiente.  
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Compito 4 

 

Autoriflessione dopo riunione 6 punti 

 

Situazione iniziale 

Dopo una riunione da lei organizzata e condotta desidera verificare la sua prestazione.  

 

Incarico 

Crei una check list per l’autoriflessione. Deve contenere: 4 criteri principali con 3 domande concrete di 

autoriflessione ciascuno.  

 

Risolva l’incarico nel campo di testo seguente. Presti attenzione a formulare la risposta in modo significa-

tivo e preciso.  

 

Criteri principali Domande concrete di autoriflessione (3 ciascuna) 
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Compito 5 

 

Errori sistematici 3 punti 
 

Situazione iniziale 

In relazione alla ricerca di mercato si parla, tra altre cose, di errori sistematici. 

 

Incarico 

Quali delle seguenti affermazioni sugli errori sistematici sono corrette? 

 

Apponga una crocetta su tutte le risposte corrette. Possono essere corrette una, più di una o tutte le ri-

sposte.  

 

Possibilità di risposte 

  Possono essere causati dalle persone 

  Possono essere soltanto stimati, non calcolati 

  Si possono calcolare 

  Possono verificarsi solo nella fase del sondaggio 

  Si possono verificare in ogni fase della ricerca di mercato 
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Compito 6 

 

Analisi SWOT 3 punti 
 

Situazione iniziale 

La matrice SWOT è uno strumento importante per analizzare una situazione.  

 

Incarico 

Abbini le descrizioni ai termini corretti della matrice SWOT.  

SWOT = punti di forza, punti deboli, opportunità, pericoli (rischi)  

SWOT = Strengths, Weaknesses, Opportunities, Threats 

 

Descrizioni Termini SWOT 

Elevata soddisfazione dei clienti  

Cambiamenti normativi  

Questioni svizzere forti legate all’esportazione  

Costi di produzione elevati  

Nuovi concorrenti  

Forte capacità innovativa  

Cambiamento dei valori  

Maggiori aspettative dei clienti  
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Compito 7 

 

Analisi Lemon Grass 6 punti 

 

Situazione iniziale 

Shower Gel Sarl produce docciaschiuma in vendita nel commercio al dettaglio in Svizzera. Riceve l’inca-

rico di analizzare il prodotto Lemon Grass.  

 

Incarico 

Di seguito sono riportati i dati annuali arrotondati dal 2019 al 2022 così come i singoli mesi del 2023 

      Mesi 2023                   

 2019 2020 2021 2022 2023 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 

Fatturato in milioni 
di CHF 32,86 32,42 32,64 32,86 30,94 2,60 2,94 5,99 0,98 1,30 1,96 2,93 2,62 5,70 0,98 0,98 1,96 

Vendite in milioni 
di unità 10,31 10,09 10,21 10,29 10,00 0,80 0,90 2,10 0,30 0,40 0.60 0,90 0,80 2,00 0,30 0,30 0,60 

Ø prezzo in CHF 3,19 3,21 3,2 3,19 3,09 3,25 3,27 2,85 3,26 3,25 3,27 3,26 3,27 2,85 3,26 3,26 3,27 

 

Rappresenti graficamente le cifre legate alle vendite e ai fatturati degli anni dal 2019 al 2023 con le dici-

ture corrette. Deduca inoltre dai dati 4 conclusioni significative.  

 

Risolva l’incarico nel campo di testo seguente. Presti attenzione a formulare la risposta in modo significa-

tivo e preciso.  
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Compito 8 

 

Studio d’immagine ristorante 6 punti 

 

Situazione iniziale 

Per il suo ristorante è stato effettuato uno studio d’immagine con i risultati seguenti. 

 

Criteri Il suo ristorante A Concorrente X Concorrente Y 

Qualità cibo 5,3 6,8 6,7 

Rapporto qualità/prezzo 6,1 3 5 

Cortesia personale 3,8 6 3 

Scelta menù 5 5,5 4 

Flessibilità menù 4,8 6 4 

Ambiente ristorante 6,1 3,6 5 

Carta dei vini 3,5 6 3 

Scala di valutazione: da 1 (pessimo) a 7 (ottimo) 

 

Incarico 

Rappresenti in modo chiaro i risultati sotto forma di un grafico. Inserisca diciture che permettano di pas-

sarlo a terzi senza commenti.  

 

Risolva l’incarico nel campo di testo seguente. Presti attenzione a formulare la risposta in modo significa-

tivo e preciso. 
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Compito 9 

 

Analisi contestuale 6 punti 
 

Situazione iniziale 

Un mercato viene influenzato dall’ambiente, che è composto da diverse sfere.  

 

Incarico 

Indichi 6 sfere dell’analisi contestuale e scriva 2 indicatori per ciascuna di esse.  

 

Risolva l’incarico nel campo di testo seguente. Presti attenzione a formulare la risposta in modo significa-

tivo e preciso.  

 

Sfere Indicatori (2 ciascuna) 
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Compito 10 

 

Panel dettaglianti 1 punto 
 

Situazione iniziale 

Nella ricerca di mercato si distingue tra panel dei dettaglianti e panel dei consumatori.  

 

Incarico 

Quali informazioni non trova nei dati del panel dettaglianti?  

 

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

 

Possibilità di risposte 

  Prezzi medi 

  Volumi/quote di mercato (in quantità e valore) 

  Grado di distribuzione numerico e ponderato 

  Frequenza acquisti 

  Sviluppi/trend del mercato 

 

  



Esame di professione per specialista  
in marketing e specialista in vendite 

Fondamenti Pagina 13 di 41 

 

 © by Commissione d’esame MFL/VFL 2024  

 

Compito 11 

 

Modello di Porter 1 punto 

 

Incarico 

Cosa non rientra nel modello delle 5 forze di Porter? 

 

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

 

Possibilità di risposte 

  Fornitori 

  Beni complementari 

  Acquirenti 

  Potenziali nuovi concorrenti 

  Concorrenti del settore 

  Sostituti  
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Compito 12 

 

Marketing mix 6 punti 

 

Situazione iniziale 

Con il marketing mix si identifica la combinazione di tutti gli strumenti di marketing per l’attuazione della 

strategia di marketing. 

 

Incarico 

Visualizzi il marketing mix per i beni di consumo con i loro sub mix. Indichi 5 possibili strumenti di marke-

ting per ogni sub mix. Inserisca diciture corrette e complete per il marketing mix.  

 

Risolva l’incarico nel campo di testo seguente. Presti attenzione a formulare la risposta in modo significa-

tivo e preciso.  
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Compito 13 

 

Imbuto dell’innovazione 1 punto 
 

Situazione iniziale 

L’imbuto dell’innovazione («innovation funnel» in inglese) è una rappresentazione grafica del processo 

d’innovazione molto diffusa in cui confluiscono numerose idee. Di queste ne viene selezionata soltanto 

una piccola parte, una quota minore viene realizzata nell’ambito dello sviluppo di prodotti e infine una 

quota ancora minore viene lanciata sul mercato come nuovi prodotti. 

 

Incarico 

Metta nella sequenza corretta da 1 a 6 i concetti/le fasi seguenti.  

 

Concetti/fasi Sequenza corretta  

Test beta e test di mercato  

Selezione delle idee  

Acquisizione delle idee  

Sviluppo e test del progetto  

Lancio sul mercato  

Analisi economica  
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Compito 14 

 

Elementi del marketing dei servizi 3 punti 

 

Situazione iniziale 

Nel marketing dei servizi si parla di «triangolo del marketing dei servizi» (MDS). 

 

Incarico 

Faccia uno schizzo del «triangolo del marketing dei servizi», descriva i suoi elementi con diciture e forni-

sca un esempio per ciascun collegamento.  

 

Risolva l’incarico nel campo di testo seguente. Presti attenzione a formulare la risposta in modo significa-

tivo e preciso.  
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Compito 15 

 

Valore aggiunto imballaggio 3 punti 
 

Situazione iniziale 

Gli imballaggi per la vendita spesso offrono un valore aggiunto non collegato direttamente alla merce ac-

quistata e/o al contenuto dell’imballaggio.  

 

Incarico 

Indichi due esempi di imballaggi e ne illustri il relativo valore aggiunto.  

Risolva l’incarico nel campo di testo seguente. Presti attenzione a formulare la risposta in modo significa-

tivo e preciso.  

 

No Esempio di imballaggio  Spiegazione valore aggiunto 

1   

2   
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Compito 16 

 

Codice a barre 1 punto 
 

Situazione iniziale 

Il codice a barre EAN continua ad essere utilizzato con successo per l’identificazione dei prodotti nel 

commercio al dettaglio e in molti altri settori.  

 

Incarico 

Da quali caratteristiche/vantaggi dipende il successo del codice? 

 

Apponga una crocetta su tutte le risposte corrette. Possono essere corrette una, più di una o tutte le ri-

sposte.  

 

Possibilità di risposte 

  Semplicità 

  Facile riproducibilità 

  Lettura meccanica sempre possibile e corretta 

  Affidabilità 

  Rapporto costi/benefici conveniente 
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Compito 17 

 

Forme di mercato 1 punto 
 

Incarico 

Tutte le forme di mercato sono riconducibili a tre forme fondamentali: monopolio, oligopolio e polipolio. 

 

Abbini queste tre forme di mercato fondamentali alle relative descrizioni. 

 

Possibilità di risposte 

Descrizione forma di mercato Forma di mercato 

In questa forma di mercato molti fornitori incon-

trano molti acquirenti. La competizione e la con-

correnza qui sono molto più marcate rispetto ad 

altre forme di mercato.  

 

In questa forma di mercato pochi fornitori incon-

trano molti acquirenti. C’è concorrenza tra i forni-

tori.  

 

 

Questa forma di mercato deriva da un’argomenta-

zione esclusiva di vendita ed è caratterizzata da 

un fornitore e da molti acquirenti.  
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Compito 18 

 

Elasticità del prezzo della domanda 6 punti 
 

Situazione iniziale 

Da qualche anno, una distilleria locale produce un tipo di gin con un legame con il territorio. La qualità è 

eccellente e il prodotto è molto apprezzato dai clienti. A causa dell’aumento dei prezzi delle materie 

prime si è costretti ad aumentarne il prezzo. 

• Oggi il prezzo di una bottiglia da 7 dl è CHF 51.–, con vendite che ammontano a 2’500 bottiglie. 

• Il prezzo per bottiglia da 7 dl viene aumentato del 14,7% portandolo a CHF 58.50.  

• In base alle precedenti esperienze si può prevedere un’elasticità del prezzo negativa (e) del valore di 

0,75.  

 

Incarico 

1. Per prima cosa interpreti il valore e di 0,75. 

2. Calcoli le vendite previste tenendo conto dell’aumento di prezzo del 14,7% circa. Arrotondi a una cifra 

decimale. È obbligatorio scrivere il percorso di calcolo. Arrotondi i numeri a 2 cifre decimali.  

 

Risolva l’incarico nel campo di testo seguente. Presti attenzione a formulare la risposta in modo significa-

tivo e preciso.  

 

1. Interpretazione/spiegazione del valore e di 0,75 

 

 

 

 

 

 

 

 

2. Calcolo del volume di vendita previsto con aumento del prezzo del 14,7 % 

 

Percorso di calcolo:  

 

 

 

 

 

 

 

 

Nuovo volume di vendita: 
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Compito 19 

 

Marchio 1 punto 
 

Situazione iniziale 

Un marchio segnala la provenienza di un prodotto. Serve a contrassegnare o identificare intenzional-

mente e individualmente un prodotto e quindi a riconoscerlo e a differenziarlo.  

 

Incarico 

Si distingue tra diverse strategie del marchio.  

 

Apponga una crocetta su tutte le risposte non corrette. Una, più di una o tutte le risposte potrebbero es-

sere errate. 

 

Possibilità di risposte 

  
Quando diversi prodotti vengono offerti sotto lo stesso marchio si parla di strategia del mar-
chio ombrello.  

  Se un’azienda ha più marchi per diversi prodotti, si parla di una strategia multimarca. 

  
I marchi creati dal commercio sotto i quali vengono distribuiti vari prodotti/merci vengono 
chiamati marchi commerciali.  

  
Quando un’azienda gestisce più prodotti sotto lo stesso marchio, si parla di marchio di fami-
glia.  
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Compito 20 

 

Ambiti del CRM 3 punti 
 

Situazione iniziale 

Il Customer relationship management CRM mette al centro il cliente. Oggi va considerato come un ap-

proccio olistico alla gestione e al pensiero aziendali.  

 

Incarico 

Il CRM si può suddividere in 5 diversi ambiti.  

 

Compili i campi vuoti con le definizioni corrette degli ambiti del CRM:  

1. CRM analitico, 2. CRM comunicativo, 3. CRM collaborativo, 4. CRM operativo nonché 

5. CRM strategico.  

 

Spiegazione Tipi di CRM 

In questo ambito vengono utilizzate le informazioni ottenute dal 

CRM analitico. 
 

In questo ambito viene garantito che il CRM venga applicato in 

tutta l’area di vendita, all’interno di un’intera azienda e anche 

lungo la catena del valore. 

 

Questo ambito serve a ottenere informazioni importanti dai dati 

dei clienti, ad esempio per conoscere e valutare meglio caratteri-

stiche, comportamenti e potenziali. 

 

Il principale obiettivo di questo ambito consiste nel rafforzare e 

prolungare nel tempo la fedeltà del cliente nei confronti 

dell’azienda. 

 

Tramite questo ambito vengono messi a disposizione e gestiti i 

vari canali di comunicazione con il cliente.  
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Compito 21 

 

Misure di promozione delle vendite Red Bull 6 punti 
 

Situazione iniziale 

Con lo slogan «Metti le aaali alla tua estate», Red Bull ha lanciato la summer 

edition dal gusto dolce e fruttato di albicocche e fragole. Per promuovere il pro-

dotto occorre sviluppare e successivamente attuare diverse misure di promo-

zione delle vendite a vari livelli. Le misure di promozione delle vendite sono ri-

volte principalmente a quattro gruppi target: collaboratori interni, intermediari, 

clienti e influenzatori esterni. 

 

Incarico 

Descriva per ciascun gruppo target una misura di promozione delle vendite (misura PV) per il lancio dei 

prodotti e la promozione attiva delle vendite presso il punto vendita (POS) e le motivi.  

 

Risolva l’incarico nel campo di testo seguente. Presti attenzione a formulare la risposta in modo significa-

tivo e preciso.  

 

Gruppo target Descrizione della misura completa di motivazione 

Collaboratori interni  

Intermediari/commer-

cio 
 

Clienti/consumatori  

Influenzatori esterni  
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Compito 22 

 

Strategia push 3 punti 
 

Situazione iniziale 

Nella politica di comunicazione si distinguono fondamentalmente due strategie: la strategia push e la 

strategia pull.  

 

Incarico 

Quali delle seguenti risposte sono corrette in relazione alla strategia push?  

 

Apponga una crocetta su tutte le risposte corrette. Possono essere corrette una, più di una o tutte le ri-

sposte.  

 

Possibilità di risposte 

  Nella strategia push il prodotto viene «spinto» nel commercio. 

  
La strategia push utilizza spesso i classici mezzi di comunicazione ad ampio raggio 
d’azione, come ad esempio la pubblicità e la promozione delle vendite. 

  
Nella strategia push, il fornitore indirizza le sue attività di marketing principalmente agli ac-
quirenti. 

  
Il termine strategia push deriva dalla parola inglese «push», che significa spingere o pre-
mere. 

  Nella strategia pull, le attività di marketing si concentrano principalmente sul commercio.  
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Compito 23 

 

Tipologie di fiere 1 punto 
 

Situazione iniziale 

Anche se i due termini fiera ed esposizione spesso vengono utilizzati come sinonimi, tra i due vi è una 

chiara differenza. 

 

Incarico 

Quale delle seguenti risposte è quella corretta? 

 

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

 

Possibilità di risposte 

  Le fiere si rivolgono prevalentemente a un pubblico di privati o al pubblico in generale. 

  
Alle esposizioni si incontrano specialisti per partecipare a discussioni scientifiche o scam-
biarsi opinioni professionali. 

  Le fiere si rivolgono prevalentemente a un pubblico di privati o al pubblico in generale. 

  Le fiere sono mercati limitati nel tempo che si rivolgono a un pubblico di privati.  

  
Alle fiere si incontrano specialisti per presentare le loro prestazioni di mercato, partecipare a 
discussioni scientifiche o scambiarsi opinioni professionali. 
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Compito 24 

 

Speciali forme di distribuzione 1 punto 

 

Situazione iniziale  

Esistono diverse forme di distribuzione. 

 

Incarico 

Abbini le descrizioni seguenti con la rispettiva forma di distribuzione corretta: 

• Merchandising presso il punto vendita 

• Centro outlet 

• Shop in shop 

 

Descrizione Forma di distribuzione 

Qui si tratta di vendita diretta dalla fabbrica. I fabbricanti vo-

gliono vendere velocemente le rimanenze e le merci legger-

mente danneggiate offrendole a un prezzo conveniente. 

 

Con questo termine si intende la gestione del prodotto presso 

il punto vendita. Ciò comprende vari compiti come riempire 

gli scaffali, l’indicazione del prezzo, il posizionamento di ma-

teriale pubblicitario, evitare problemi di out-of-stock e così 

via. 

 

Un’azienda affida un assortimento definito e una parte della 

superficie del suo punto vendita a un rivenditore specializzato 

esterno da gestire per proprio conto. 
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Compito 25 

 

Sviluppo piano logistico 3 punti 

 

Situazione iniziale 

Un piano logistico sviluppato in modo ottimale è di grande importanza per ogni azienda. 

 

Incarico 

Quali punti comprende il piano logistico? 

 

Metta nella sequenza corretta le fasi rappresentate (da 1 a 6).  

 

Fasi Sequenza corretta  

Obiettivi (ad es. grado di servizio, politica magazzino)  

Budget  

Strategia  

Situazione di partenza/analisi della situazione/problematica  

Controllo  

Piano di misure con organizzazione sviluppo, evasione ordini, flusso 

merci, flusso informazioni, servizio di consegna, infrastruttura 
 

 

  



Esame di professione per specialista  
in marketing e specialista in vendite 

Fondamenti Pagina 28 di 41 

 

 © by Commissione d’esame MFL/VFL 2024  

 

Compito 26 

 

Differenze nei tipi di beni 6 punti 
 

Situazione iniziale 

Nel trattamento del mercato vi sono grandi differenze a seconda del tipo di prestazione di mercato (bene 

di consumo, bene d’investimento o servizio). 

 

Incarico 

Formuli un esempio per ogni tipo di prestazione di mercato e illustri le differenze inserendo un commento 

per ogni criterio riportato nella tabella  

 

Risolva l’incarico nel campo di testo seguente. Presti attenzione a formulare la risposta in modo significa-

tivo e preciso.  

 

Criteri Bene di consumo Bene d’investimento Servizio 

Esempio    

Intensità della con-

sulenza 
   

Decisione d’acqui-

sto 
   

Tipo di vendita    
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Compito 27 

 

Tipi di organizzazione dei trasporti 6 punti 
 

Situazione iniziale 

Tutto mangimi SA fornisce a negozi e rifugi per animali e a veterinari mangimi umidi e secchi per cani e 

gatti. Ora l’azienda sta rivedendo la sua organizzazione dei trasporti (attualmente costituita al 100% da 

trasporto in conto terzi). 

 

Incarico 

Indichi per ciascuna delle 3 varianti dell’organizzazione dei trasporti di Non solo mangimi SA 2 vantaggi e 

2 svantaggi con riferimento alla pratica.  

 

Risolva l’incarico nel campo di testo seguente. Presti attenzione a formulare la risposta in modo significa-

tivo e preciso.  

 

Varianti Vantaggi (2 ciascuna) Svantaggi (2 ciascuna) 

1. Veicoli di proprietà   

2. Veicoli di terzi   

3. Soluzione ibrida 

(veicoli propri e di 

terzi) 
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Compito 28 

 

Distribuzione differenziata 3 punti 
 

Situazione iniziale 

Produzioni tessili SA produce abbigliamento da donna. Sono presenti diverse categorie qualitative con 

livelli dei prezzi diversi. Il responsabile delle vendite desidera assegnare ciascuna categoria di prodotti a 

un tipo di distribuzione mirato in base alla qualità. L’assortimento comprende le categorie di prodotti se-

guenti: 

• Articoli del marchio «Mari del sud» (poco conosciuto, segmento di prezzo medio) 

• Linea a buon mercato «Chic & Cheap» 

• Abbigliamento esclusivo e costoso «G&G» 

 

Incarico 

Assegni le 3 categorie di prodotti a un tipo di distribuzione mirato. Fornisca una motivazione plausibile 

per ogni tipo di distribuzione/categoria di prodotto. 

 

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

significativo e preciso.  

 

Tipo di distribuzione Categoria di prodotti Motivazione per Produzioni tessili SA 

Distribuzione intensa   

Distribuzione esclu-

siva 
  

Distribuzione selet-

tiva 
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Compito 29 

 

Piattaforma di distribuzione 6 punti 

 

Situazione iniziale 

I costi di logistica non pesano troppo sul budget. Il responsabile della logistica desidera analizzare i costi 

della distribuzione e confrontare l’evoluzione dei singoli tipi di costi nell’arco di 3 anni. Si prega di elabo-

rare i costi di distribuzione sotto forma di grafica secondo la tabella. 

 

Costi di distribuzione azienda X in migliaia di CHF 

Tipo di costo Anno 1 Anno 2 Anno 3 

Amministrazione 93 99 115 

Picking 112 108 106 

Costi d’imballaggio 54 50 59 

Costi di magazzino 125 109 98 

Costi di trasporto 216 204 302 

Totale 600 570 680 

 

Incarico 

Rappresenti nell’opportuna forma grafica lo sviluppo dei singoli tipi di costi di distribuzione annui e totali. 

 

Disegni lo sviluppo dei costi di distribuzione sotto forma di grafica e vi indichi il nome dei singoli elementi. 
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Compito 30 

 

Conduzione di colloqui 3 punti 
 

Situazione iniziale 

Nella conduzione dei colloqui si parla del concetto di Harvard, che si basa su un atteggiamento win-win. 

 

Incarico 

Cosa prevede il concetto di Harvard? 

 

Disegni il concetto di Harvard con una semplice grafica e indichi il nome dei singoli elementi. 
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Compito 31 

 

Articolo contabile 1 punto 
 

Situazione iniziale 

Per dedurre correttamente degli articoli contabili dalle operazioni occorre procedere in modo sistematico. 

La sequenza è articolata in 4 fasi. 

 

Incarico 

Metta nella sequenza corretta le 4 fasi elencate nella tabella seguente. 

 

Fasi Sequenza corretta  

I conti aumentano o diminuiscono?  

Quali conti sono interessati dall’operazione?  

Qual è l’articolo contabile?  

Di che tipi di conti si tratta?  
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Compito 32 

 

Punto di pareggio custodia cellulare 6 punti 

 

Situazione iniziale 

La sua azienda produce custodie per cellulari e le vende al prezzo di CHF 5.–/pezzo. Dopo 10 anni, la 

vecchia pressa per materia plastica è stata ammortizzata e deve essere sostituita; sono disponibili 2 va-

rianti:  

 

la pressa 1 costa CHF 200’000.– e comporta costi variabili di CHF 4.–/pezzo 

la pressa 2 costa CHF 300’000.– e comporta costi variabili di CHF 3.–/pezzo 

 

Incarico 

Determini, matematicamente e in forma grafica, quale variante si ammortizza prima. Mostri i passaggi 

del calcolo e completi il grafico con tutte le diciture. 

Calcolo:  
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Grafico: 

 

               

               

               

               

               

               

               

               

               

               

               

               

               

               

               

               

               

               

               

               

 

 
 
 
 
 
 

 
Risposta: 

Si ammortizzerà prima la pressa _____________ 

 

  

150’000 

100’000 
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Compito 33 

 

Sistemi di contabilità 1 punto 

 

Situazione iniziale 

Per applicare correttamente i sistemi di contabilità occorre conoscere le loro varie forme. 

 

Incarico 

Quale forma dei calcoli dei costi seguenti fa parte dei sistemi di costi parziali o del calcolo a costi parziali? 

 

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

 

Possibilità di risposte 

  Calcolo dei costi effettivi 

  Calcolo del margine di contribuzione 

  Calcolo dei costi standard 

  Calcolo dei costi di processo 
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Compito 34 

 

Tariffa oraria 6 punti 

 

Situazione iniziale 

La sua azienda produce mobili da giardino in plastica. Per mantenere la competitività dei prezzi, per la 

produzione occorre ricorrere sempre di più a robot. 

 

La produzione si svolge per 5 giorni alla settimana con 5 robot che vengono utilizzati per 12 ore al 

giorno. Con il cambio dell’anno l’azienda chiude per 2 settimane (parta dal presupposto di 52 settimane 

in un anno). I robot costano CHF 200’000.– al pezzo e vengono ammortizzati in modo lineare nell’arco di 

10 anni; ogni 15’000 ore di funzionamento devono essere revisionati al costo di CHF 5’000.– per robot. 

 

Incarico 

Determini le ore di produzione annue, i costi fissi annui di un robot e infine la tariffa oraria dei macchinari 

per l’impiego di un robot. Mostri il percorso di calcolo.  

 

Percorsi di calcolo: 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Risposte: 

Le ore di produzione annue ammontano a   

 

I costi fissi di un robot ammontano a   

 

La tariffa oraria macchinari di un robot ammonta a    
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Compito 35 

 

Percorso processuale 1 punto 
 

Situazione iniziale 

Nel caso di un procedimento civile, in Svizzera esistono diversi tribunali con rango e sedi diverse a cui ci 

può appellare in successione (il cosiddetto percorso o iter processuale). 

 

Incarico 

Metta le autorità giudiziarie indicate in seguito nella sequenza ascendente corretta. 

 

Concetti/fasi Sequenza corretta 

Tribunale federale  

Autorità di conciliazione  

Tribunale di appello/ 

Tribunale cantonale 
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Compito 36 

 

Diritto privato 1 punto 
 

Incarico 

Il diritto privato svizzero è stabilito soprattutto nel Codice civile svizzero (CC) e nel Codice delle obbliga-

zioni (CO).  

 

Abbini gli ambiti giuridici seguenti con la parte corretta del diritto privato (CC o CO).  

 

Possibilità di risposte 

Ambiti giuridici Parte del diritto privato (CC o CO) 

Diritto del mandato  

Diritto delle persone  

Prescrizioni per l’allestimento dei conti  
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Compito 37 

 

Violazioni contrattuali 3 punti 

 

Situazione iniziale 

Il rispetto dei requisiti di qualità stabiliti richiede un forte orientamento al servizio. Le violazioni contrat-

tuali devono essere classificate in modo corretto e tempestivo per poter trovare una soluzione. 

 

Incarico 

Attribuisca i 6 concetti seguenti alla casella corretta:  

ritardo nella consegna; da parte del venditore; consegna difettosa; ritardo nell’accettazione; da parte 

dell’acquirente; ritardo nel pagamento 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
  

L’acquirente rifiuta l’accet-
tazione della merce senza 
un giustificato motivo. 

L’acquirente non paga en-
tro i termini concordati.  

Il venditore non rispetta il 
termine di consegna con-
cordato.   

Il venditore ha consegnato 
della merce priva delle ca-
ratteristiche promesse.   

Violazioni contrat-

tuali 
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Compito 38 

 

Diritto dei marchi 1 punto 
 

Incarico 

Quale delle seguenti affermazioni sul tema diritto dei marchi è corretta?  

 

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

 

Possibilità di risposte 

  Un marchio nasce quando viene pubblicato sul sito web dell’azienda. 

  Sono esclusi dalla protezione dei marchi (con poche eccezioni) i marchi di dominio pubblico. 

  I marchi di garanzia (ad es. «Pura lana») non sono protetti. 

  La durata temporale della protezione di un marchio è illimitata. 

 


