
   

 

   

 

Esame professionale di specialista in marketing e di specialista in vendite 

 

Parte d’esame 1: fondamenti 

 

 

 

 

Nome / Cognome 

 

 

 

Numero di candidato 

 

 

 

Data dell’esame 

 

 

 

 

 

 

 

 

Durata dell’esame:  120 minuti 

 

Punteggio:  massimo 120 punti 

 

 

 

 

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 

 

Analisi ABC 3 punti 

 

Situazione iniziale  

Lei desidera pianificare i suoi compiti in base all’importanza con l’ausilio dell’analisi ABC. 

 

Compito 

Visualizzi in un grafico l’analisi ABC completa inclusi la percentuale dei compiti e il tempo impiegato per 

portarli a termine.  
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Compito 2 

 

Delegare  1 punto 

 

Situazione iniziale 

Lei è responsabile di progetto presso l’agenzia di eventi Happy Times. Per un grande evento si richiede 

una location per 1’500 persone. 

 

Compito 

Lei incarica dei membri del team della valutazione di località adeguate. Quale misura è utile per il successo 

di una delegazione? 

 

Apponga una crocetta sulla risposta esatta. Solo 1 risposta è corretta. 

 

Possibilità di risposta 

  I membri del team che sottopongono proposte inadeguate vengono esonerati dal progetto.  

  Per raccogliere una selezione di location il più possibile vasta, lei impartisce l’incarico senza dati 
cardine concreti.  

  Per stimolare i collaboratori, lei diffonde scetticismo. All’inizio del lavoro lei ricorda che 
effettivamente il compito non è risolvibile, in quanto nelle immediate vicinanze non esistono 
location adeguate.  

  Il membro del team con le soluzioni migliori potrà presentarle di fronte alla commissione 
decisionale. 

  Per principio lei non tratta le domande: i collaboratori devono elaborare in autonomia la 
soluzione. 
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Compito 3 

 

Network 3 punti 

 

Situazione iniziale 

I network professionali hanno un ruolo importante nella sua vita professionale quotidiana.  

 

Compito 

Gli sforzi profusi nel networking vengono spesso sottovalutati. Pertanto è necessario chiarire alcune 

questioni prima di entrare in un network esterno. Ne elenchi 3.  

 

Scriva le 3 domande nei campi di testo sotto riportati. Presti attenzione a formulare le risposte in modo 

preciso e concreto.  

 

1. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

2. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

3. 
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Compito 4 

 

Analisi delle tendenze pietre miliari 6 punti 

 

Situazione iniziale 

Lei è responsabile della rielaborazione di un sito web. Per controllare l’andamento del progetto, lei 

pronostica le pietre miliari.  

 

Compito 

All’inizio del progetto ha stimato il raggiungimento delle pietre miliari nel modo seguente:  

• Realizzazione: 31 luglio 

• Sviluppo contenuto: 31 agosto 

• Programmazione: 30 novembre  

• Fase test: 31 dicembre 

 

La fase di realizzazione si svolge secondo il programma. Lo sviluppo del contenuto si ritarda di 1 mese. 

La programmazione e la fase test sono concluse rispettivamente 1 mese prima del previsto.  

 

Inserisca le date previste e gli scostamenti dalla pianificazione in merito alle pietre miliari (realizzazione, 

sviluppo contenuto, programmazione, fase test) in un grafico. Utilizzi un colore diverso per ciascuna 

pietra miliare. Scriva in una legenda quale colore rappresenta quale pietra miliare. 
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Compito 5 

 

Analisi promozionale 6 punti 

 

Situazione iniziale 

Lei lavora come Product Manager per un fornitore di acque minerali e lo scorso anno ha svolto diverse 

promozioni presso Coop.  

 

Le seguenti analisi relative alle sue promozioni presso Coop sono disponibili sotto forma di tabella: 

  
Anno 2019/mesi singoli  

Gen. Feb. Mar. Apr. Mag. Giu. Lug. Ago. Set. Ott. Nov. Dic. 

Quantità in 

milioni di 

litri 

1,20 1,25 1,30 1,40 1,30 1,20 1,70 0,90 1,20 1,30 1,20 1,20 

Prezzi medi 

per prezzi di 

vendita (PV) 

4,50 4,40 4,20 4,10 4,10 4,50 3,90 4,50 4,50 4,30 4,50 4,50 

 

Compito 

Elabori questi dati in un grafico, al fine di analizzare l’attività promozionale. 
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Compito 6 

 

Spiegazione correlazione 3 punti 

 

Situazione iniziale 

Lei ha di fronte a sé i dati relativi alla ricerca di mercato sul mercato della birra e desidera sapere in 

quale misura le temperature influenzano le vendite di birra. In questo contesto ricorre l’espressione 

«correlazione». 

 

Compito 

A quale domanda dà risposta la correlazione? 

 

Apponga una crocetta sulla risposta esatta. Solo 1 risposta è corretta. 

 

Possibilità di risposta 

  Vi è una relazione tra le 2 caratteristiche Consumo di birra e Temperatura?   

  Quale relazione vi è tra le 2 caratteristiche Consumo di birra e Temperatura?  

  Quanto è influente la relazione tra le 2 caratteristiche Consumo di birra e Temperatura?  

  Perché vi è una relazione tra le 2 caratteristiche Consumo di birra e Temperatura? 
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Compito 7 

 

Caratteristiche analisi delle tendenze 6 punti 

 

Situazione iniziale 

Lei sta analizzando dati di mercato e desidera derivare delle previsioni dalle serie cronologiche. 

 

Compito 

Indichi 4 componenti che possono determinare fluttuazioni in una serie cronologica e faccia un esempio 

per ognuno di essi. 

 

Per favore risponda alle domande nel campo di testo seguente. Presti attenzione a formulare la risposta 

in modo preciso e concreto.  

 

No Componenti Esempio 

1   

 

 

 

 

 

2   

 

 

 

 

 

 

3   

 

 

 

 

 

 

4   
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Compito 8 

 

Campionamento per quote 1 punto 

 

Situazione iniziale 

Nel campionamento per quote si procede passo dopo passo. 

 

Compito 

Metta nella corretta sequenza temporale (da 1 a 4) i passaggi indicati del campionamento per quote (da 

A a D): 

Scriva i numeri direttamente nelle celle corrispondenti. 

 

Passaggi Sequenza 

A Determinazione delle dimensioni del campione  

B Determinazione delle quote percentuali delle singole espressioni delle 

caratteristiche delle quote 

 

C Definizione delle interviste da realizzare complessivamente per ogni 

intervistatore per espressione delle caratteristiche delle quote 

 

D Determinazione delle caratteristiche delle quote  
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Compito 9 

 

Campioni 1 punto 

 

Situazione iniziale 

Per la qualità di uno studio di ricerca di mercato la qualità del campione riveste importanza centrale. 

 

Compito 

Quali dei seguenti concetti appartengono alla teoria di campionamento?  

 

Apponga una crocetta su tutte le risposte corrette. 1 risposta, più risposte o tutte le risposte possono 

essere corrette.  

 

Possibilità di risposta 

  Domande 

  Rappresentatività 

  Errori sistematici 

  Errore di campionamento 

  Dimensioni del campione 

  Popolazione 

  Quota di ritorni 

  Intervallo di confidenza 
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Compito 10 

 

Calcolare ponderazione 3 punti 

 

Situazione iniziale 

Lei ha commissionato uno studio di ricerca di mercato. In questo caso il campione deve presentare la 

caratteristica Svizzera tedesca (D-CH) nel 75% delle interviste e Svizzera romanda (W-CH) nel 25%. 

Dopo la conclusione dello studio il numero di interviste evidenzia il rapporto seguente: 

 

Svizzera tedesca (D-CH): 62,5% 

Svizzera romanda (W-CH): 37,5% 

 

Compito 

Come è possibile ponderare i risultati affinché il risultato torni ad essere rappresentativo? 

 

Nota 

Apponga una crocetta sulla risposta esatta. Solo 1 risposta è corretta. 

 

Possibilità di risposta  

  Moltiplicare D-CH per il fattore 1,25 

Dividere W-CH per il fattore 1,25 

 

  Moltiplicare D-CH per il fattore 1,5 

Dividere W-CH per il fattore 1,5 

 

  Moltiplicare D-CH per il fattore 1,2 

Dividere W-CH per il fattore 1,5 

 

  Moltiplicare D-CH per il fattore 1,25 

Dividere W-CH per il fattore 1,5 
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Compito 11 

 

Dimensioni del campione  3 punti 

 

Situazione iniziale 

Lei intende commissionare uno studio sul comportamento d’acquisto e deve pertanto stabilire l’intervallo 

di confidenza. 

 

Compito 

1. Quale campione/quali campioni deve selezionare per ottenere i risultati seguenti? 

 

A) Risultati che presentano un intervallo di confidenza inferiore al +/–2% con una probabilità del 95,5%? 

B) Risultati che presentano un intervallo di confidenza inferiore al +/–4% con una probabilità del 95,5%? 

C) Risultati che presentano un intervallo di confidenza inferiore al +/–5% con una probabilità del 95,5%? 

 

Per favore risponda alle domande nel campo di testo seguente. Illustri tutti i passaggi del calcolo. 

 

La formula è:   

 
Legenda relativa alla formula: 
e = errore di campionamento in %  
p = valore della quota % delle persone che presentano una determinata caratteristica 
q = 100 % – p, ossia valore della quota % delle persone che non presentano una determinata 
caratteristica 
n = dimensioni del campione 
t = sicurezza dell’affermazione che il «vero» valore si trova nell’intervallo del valore rilevato +/–e,  
  generalmente si utilizza t = 2 (ossia 95,5%) 
 

A) minore di +/–2% B) minore di +/–4% C) minore di +/–5% 

Formula: 

 

Formula: 

 

Formula: 

 

         

         

   

= ______ persone per +/–2% = ______ persone per +/–4% = ______ persone per +/–5% 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

A = ____________ persone B = ____________ persone C = ____________ persone 
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Compito 12 

 

Commercializzazione 6 punti 

 

Situazione iniziale 

stäfART offre a giovani artisti, sia noti sia sconosciuti, una piattaforma regionale con risonanza 

interregionale. In occasione degli Stäfner Kunsttage, che si tengono all’inizio di novembre, gli artisti di 

Stäfa aprono agli appassionati di arte le porte dei loro atelier, delle loro gallerie o dei loro locali espositivi.  

 

Compito 

Descriva 4 misure a basso costo per pubblicizzare l’evento già anticipatamente nel gruppo target «Persone 

di entrambi i sessi interessate all’arte, di età compresa tra i 40 e i 60 anni, provenienti da Stäfa e dintorni».  

 

Utilizzi la tabella seguente per la sua soluzione. Presti attenzione a formulare la risposta in modo preciso 

e concreto. Il budget è limitato a CHF 12’000.  

 

No Misura Descrizione della misura incl. date e costi 

1. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

2. 

 

 

 

 

 

 

 

  

3. 

 

 

 

 

 

 

 

  

4. 
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Compito 13 

 

Obiettivi della conformazione imballaggio 3 punti 

 

Situazione iniziale 

La conformazione dell’imballaggio ha un’elevata importanza.  

 

Compito 

Indichi 3 obiettivi della conformazione imballaggio e li spieghi.  

 

Per favore risponda alle domande nel campo di testo seguente. Presti attenzione a formulare la risposta 

in modo preciso e concreto.  

 

No Indicare obiettivi della 

conformazione 

imballaggio 

Spiegare obiettivi della conformazione imballaggio 

1  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

2  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

3  
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Compito 14 

 

Marketing servizi 1 punto 

 

Situazione iniziale 

Nel caso dei servizi le classiche 4 P del marketing non sono sufficienti. 

 

Compito 

In quale sub mix di marketing si trovano gli strumenti per questa specifica caratteristica dei servizi: le 

prestazioni vengono realizzate insieme al cliente (partecipazione dei clienti – principio uno actu)? 

 

Apponga una crocetta sulla risposta esatta. Solo 1 risposta è corretta. 

 

Possibilità di risposta 

  1. People/personale 

  2. Process/processi 

  3. Physical tangibles/physical facilities/politica dell’allestimento 
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Compito 15 

 

Elementi del marketing dei servizi 3 punti 

 

Situazione iniziale 

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

 

Compito 

Faccia uno schizzo del «triangolo del marketing dei servizi», scriva i suoi elementi e faccia un esempio 

per ciascun collegamento. 
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Compito 16 

 

Differenziazione dei prezzi 3 punti 

 

Situazione iniziale 

La differenziazione dei prezzi è un elemento importante della politica dei prezzi. Con le caratteristiche 

della differenziazione dei prezzi si descrive per quale motivo vengono richiesti prezzi diversi per 

prestazioni di mercato. 

 

Compito 

Una differenziazione di prezzo può basarsi su diverse caratteristiche come gruppi di clienti, tempo, 

regione, canale di vendita, data di prenotazione e volume.  

 

Attribuisca alle descrizioni la caratteristica della differenziazione dei prezzi corretta.  

 

Possibilità di risposta 

 

Descrizione Caratteristiche della differenziazione dei 

prezzi 

Si paga qualcosa in più rispetto a quando si 

ordina su Internet, ma in questo caso la 

consulenza è valsa la pena. 

 

Nel commercio al dettaglio la confezione grande 

costa CHF 24.50 per 100 g, mentre la confezione 

piccola CHF 31.80 per 100 g.  

 

Chi vola il martedì può viaggiare a prezzi 

convenienti. 

 

Se si hanno tra i 6 e i 16 anni, per le FFS non si 

ha bisogno di un metà-prezzo. 

 

Chi vuole scoprire i paesaggi del Laos, può fare 

un tour di diverse ore con un taxi per il 

corrispondente di CHF 20. 

 

Nelle zone montane i prezzi della benzina sono 

lievemente più convenienti rispetto all’Altipiano.  

 

Prenotando prima del 31 maggio il traghetto da 

Genova per la Sardegna per le vacanze estive, 

risparmio il 10%. 

 

Per i componenti di un computer, in Svizzera si 

paga in parte meno rispetto ai paesi esteri 

confinanti.  
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Compito 17 

 

Processo di lancio del prodotto 3 punti 

 

Situazione iniziale 

Il lancio di prodotti su nuovi mercati passa per diverse fasi.  

 

Compito 

Qual è la sequenza corretta delle fasi del processo di lancio del prodotto? 

 

Metta nella sequenza corretta le fasi rappresentate (da 1 a 7). Scriva i numeri direttamente nelle celle 

corrispondenti. 

 

Fasi Sequenza 

Prototipo e test beta   

Lancio sul mercato  

Analisi economica  

Acquisizione e/o sviluppo di idee  

Test di mercato e mercato di test  

Sviluppo e test del progetto  

Selezione delle idee  
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Compito 18 

 

Sistema di gestione della qualità 3 punti 

 

Situazione iniziale 

3 noti sistemi di gestione della qualità sono: norme ISO 9000 e segg., Total Quality Management (TQM) 

e modello d’eccellenza EFQM.  

 

Compito 

Spieghi i 3 sistemi di gestione della qualità in modo comprensibile.  

 

No Sistema GQ Spiegazione ricostruibile e comprensibile 

1 Norme ISO 9000 e segg. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

2 Total Quality Management 

(TQM) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

3 Modello EFQM per 

l’eccellenza 
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Compito 19 

 

Promozione vendite 3 punti 

 

Situazione iniziale 

Generalmente, nella promozione vendite fatturato e vendite sono gli obiettivi più importanti.  

 

Compito 

Lei deve definire ulteriori obiettivi per la promozione vendite. Quali sono? 

 

Apponga una crocetta su tutte le risposte corrette. 1 risposta, più risposte o tutte le risposte possono 

essere corrette.  

 

Possibilità di risposta 

  Stimolare acquisti spontanei 

  Attivare riacquisti 

  Ridurre stock in magazzino 

  Posizionamento ottimale sullo scaffale e 2o POS 

  Generare primo contatto 

  Aumentare margine di contribuzione 
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Compito 20 

 

Pianificazione fiera 3 punti 

 

Situazione iniziale 

La pianificazione di una fiera richiede una certa struttura. 

 

Compito 

Metta nella sequenza corretta le fasi di lavoro rappresentate (da 1 a 10). Scriva i numeri direttamente 

nelle celle corrispondenti. 

 

Pendenze Sequenza 

A Determinare condizioni quadro sul posto  

B Organizzare allestimento stand espositivo  

C Commissionare allestimento stand espositivo   

D Invitare clienti alla fiera   

E Prendere in considerazione desideri/esigenze del cliente per l’allestimento 

dello stand fieristico  

 

F Organizzare il materiale necessario e i gadget  

G Reclutare il personale dello stand espositivo  

H Istruire il personale dello stand espositivo  

I Creare piani di impiego  

J Allestire lo stand espositivo  
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Compito 21 

 

Riacquisizione clienti 6 punti 

 

Situazione iniziale 

Purtroppo accade ogni tanto di perdere clienti esistenti. 

 

Compito 

Rappresenti il processo relativo alla riacquisizione clienti come grafico semplice in base a 4 fasi. Descriva 

dettagliatamente le rispettive fasi.  
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Compito 22 

 

Marketing virale 3 punti 

 

Situazione iniziale 

Mixed SA sta pianificando un evento di anniversario. Nel quadro della pianificazione lei sta meditando di 

pubblicizzare l’evento in maniera virale.  

 

Compito 

Descriva in 3 frasi il funzionamento del marketing virale e presenti 3 vantaggi per la promozione 

dell’evento per Mixed AG. 

 

Per favore risponda alle domande nel campo di testo seguente. Presti attenzione a formulare la risposta 

in modo preciso e concreto.  

 

Descrizione Vantaggi 
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Compito 23 

 

Croce di posizionamento Präzisionsteile AG 3 punti 

 

 

Situazione iniziale 

Präzisionsteile SA analizza e rielabora il proprio posizionamento. I clienti a livello mondiale si affidano al 

produttore svizzero sempre di più anche per la sua affidabilità nelle consegne. La sua più grande 

concorrente è Buroslo S.A., che esercita una certa pressione per via della sua sede di produzione in 

Europa orientale. In seguito alla rapida crescita Buroslo S.A. è riuscita ad acquisire quote di mercato. 

Tuttavia, la sua più grande sfida è ottimizzare determinati processi e potenziare l’infrastruttura. Entrambe 

le aziende producono la massima qualità e sono ben affermate sul mercato. 

 

Compito 

Rappresenti in un posizionamento approssimativo la situazione effettiva e teorica di Präzisionsteile SA in 

confronto a Buroslo S.A.  
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Compito 24 

 

Franchising 1 punto 

 

Situazione iniziale 

Attualmente lei si occupa del pacchetto di prestazioni di un affiliante. 

 

Compito 

Che cosa include un possibile pacchetto di prestazioni dell’affiliante? 

 

Apponga una crocetta sulla risposta esatta. Solo 1 risposta è corretta. 

 

Possibilità di risposta  

  Messa a disposizione dell’infrastruttura (fondo, locale) 

  Marchio, nomi, intero concetto di marketing 

  Reclutamento del personale 

  Rischio imprenditoriale 
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Compito 25 

 

Processo di distribuzione 3 punti 

 

Situazione iniziale 

Il processo di distribuzione include diversi ambiti. 

 

Compito 

Quale delle seguenti affermazioni è corretta? 

 

Apponga una crocetta sulla risposta esatta. Solo 1 risposta è corretta. 

 

Possibilità di risposta 

  La supply chain include il flusso delle merci e anche il flusso delle informazioni. 

  La catena del valore aggiunto offre poco potenziale di differenziazione. 

  Il processo di distribuzione include solo la logistica. 

  Come parte della distribuzione è necessario integrare il mix di prestazioni di mercato. 

  Il mix di prestazioni di mercato esclude il flusso di informazioni. 

  I channel level non sono parte della distribuzione. 
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Compito 26 

 

Supply chain management 1 punto 

 

Situazione iniziale 

Il supply chain management include i processi logistici lungo la catena del valore aggiunto. 

Orangensaft SA produce succo d’arancia e lo distribuisce tramite diversi canali.  

 

Compito 

Metta nella sequenza temporale corretta i partner rappresentati (da 1 a 4). Inizi con quello che viene 

impiegato per primo nel supply chain management. 

 

Sequenza Partner nella supply chain 

 Acquirente di succo d’arancia 

 Negozio di bevande 

 Fornitore d’arance 

 Orangensaft AG 
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Compito 27 

 

Obiettivi di distribuzione 3 punti 

 

Situazione iniziale 

Lei lavora presso un produttore che ora intende distribuire i propri prodotti anche indirettamente tramite il 

commercio. Il suo superiore la prega di presentargli possibili obiettivi di distribuzione qualitativi e 

quantitativi.  

 

Compito 

Per ogni categoria indichi 3 obiettivi (3 qualitativi e 3 quantitativi) e mostri quale gruppo target è 

interessato. 

Per favore risponda alle domande nel campo di testo seguente. 

 

No Obiettivi qualitativi Obiettivi quantitativi 

1 Obiettivo:  

 

 

 

 

Gruppo target:  

 

 

 

 

 

Obiettivo:  

 

 

 

 

Gruppo target:  

 

 

 

 

 

2 Obiettivo:  

 

 

 

 

Gruppo target:  

 

 

 

 

 

Obiettivo:  

 

 

 

 

Gruppo target:  

 

 

 

 

 

3 Obiettivo:  

 

 

 

 

Gruppo target:  

 

 

Obiettivo:  

 

 

 

 

Gruppo target:  
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Compito 28 

 

Commercio 6 punti 

 

Situazione iniziale 

Il commercio presenta diverse caratteristiche distintive.  

 

Compito 

Presenti 3 criteri in cui si differenziano canali commerciali e faccia 2 esempi per ciascun criterio. 

 

Per favore risponda alle domande nel campo di testo seguente. Presti attenzione a formulare la risposta 

in modo preciso e concreto.  

 

No Caratteristiche distintive 

commercio 

Esempi 

1  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

2  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

3  
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Compito 29 

 

Forme di distribuzione 3 punti 

 

Situazione iniziale 

Vi sono diverse forme di distribuzione o canali commerciali che è possibile utilizzare per la vendita di 

beni di consumo. 

 

Compito 

Quali esempi vengono assegnati a quale forma di distribuzione? Attribuisca tutti gli esempi (da 1 a 9) alla 

forma di distribuzione corretta. Scriva i numeri direttamente nelle celle corrispondenti. 

 

Esempi: 

1. Mercato settimanale di Lucerna 

2. H&M 

3. k kiosk 

4. Negozio speciale per cravatte 

5. Mercatino delle pulci per bambini 

6. Macelleria 

7. Dosenbach-Ochsner 

8. Veronicas Secondhand-Shop 

 

Forma di distribuzione Esempi 

Negozi singoli  

 

 

 

 

 

 

 

Mercati  

 

 

 

 

 

 

 

 

Catene  
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Compito 30 

 

Servizio di consegna 1 punto 

 

Situazione iniziale 

Il servizio di consegna è l’efficienza della distribuzione che il cliente percepisce direttamente. Nella 

distribuzione è un criterio importante. 

 

Compito 

Quale delle seguenti affermazioni è corretta? 

 

Apponga una crocetta sulla risposta esatta. Solo 1 risposta è corretta. 

 

Possibilità di risposta 

  Il servizio di consegna può essere valutato solo qualitativamente. 

  Un buon servizio di consegna costa molto e dà pochi vantaggi al venditore. 

  L’evasione ordini è aggregata al settore Servizio di consegna. 

  La qualità della consegna viene valutata dalla gentilezza degli autisti che effettuano la consegna. 

  Mediante un buon servizio di consegna un’azienda può ottenere vantaggi competitivi. 

  La consegna di informazioni su trasporto e consegna non è parte dei servizi di consegna. 

  



Esame professionale di specialista in marketing e di specialista in vendite         Fondamenti Pagina 33 di 40 
 

 © by Commissione d’esame MFL/VFL 2020  

 

Compito 31 

 

BAB 6 punti 

 

Situazione iniziale 

Con 3 centri di costo, la sua piccola azienda produce e vende i 2 diversi prodotti A e B. 

 

Compito 

In base ai dati sotto riportati, determini il tasso di maggiorazione per il calcolo di questi prodotti.  

 

La tabella sotto riportata presenta i possibili quantitativi di domanda e funge da ausilio per il calcolo.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Risposta: 

La maggiorazione per il materiale è pari al  __________%. 

 

La maggiorazione per la produzione è pari al  __________%. 

 

La maggiorazione per la vendita è pari al  __________%. 
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Compito 32 

 

Valutazione dell’assortimento 3 punti 

 

Situazione iniziale 

Nel suo ristorante, dalle ore 12.00 alle ore 14.00 lei offre diversi menu del giorno, che vengono richiesti 

in modo molto differente e la cui realizzazione richiede tempi diversi. Qualora dovesse arrivare un 

numero particolarmente elevato di ospiti, lei desidera raccomandare a voce un menu in particolare. 

 

Compito 

In base ai dati seguenti, determini quale menu del giorno è per lei più lucrativo e motivi la scelta. 

 

La seguente tabella funge anche da ausilio per il calcolo: 

  

Menu del giorno A B C D E 

Possibile domanda [unità] 40 25 35 30 45 

Margine di 
contribuzione/unità CHF 3.00 CHF 4.50 CHF 5.00 CHF 5.00 CHF 4.00 

Tempo necessario [min] 10 20 25 20 15 

      

 

Risposta: 

Il più lucrativo è il menu giornaliero:  

 

Motivo:  
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Compito 33  

 

Conto profitti e perdite  3 punti 

 

Situazione iniziale 

Alla fine della giornata il risultato di un’azienda è decisivo per il suo futuro. 

 

Compito 

Quali delle affermazioni sotto riportate descrive correttamente la relazione? 

 

Apponga una crocetta su tutte le risposte corrette. 1 risposta, più risposte o tutte le risposte possono 

essere corrette.  

 

Possibilità di risposta 

  Se il risultato è negativo, vale quanto segue: costi = ricavi + perdita. 

  Se il risultato è positivo, vale quanto segue: ricavi = costi – utile. 

  Se il risultato è positivo, vale quanto segue: ricavi – costi = utile. 

  Se il risultato è negativo, vale quanto segue: utile = ricavi – costi. 

  Il risultato può indicare sia l’utile sia la perdita. 
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Compito 34 

 

Cashflow  3 punti 

 

Situazione iniziale 

Le cifre chiave per l’analisi di bilancio nonché conto profitti e perdite riguardano diversi aspetti. 

 

Compito 

Quali delle cifre chiave sotto riportate sono cifre chiave di cashflow? 

 

Apponga una crocetta su tutte le risposte corrette. 1 risposta, più risposte o tutte le risposte possono 

essere corrette.  

 

Possibilità di risposta 

  Redditività del capitale proprio 

  Totale debitori 

  Rotazione di magazzino 

  Fattore di indebitamento 

  Indebitamento effettivo 
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Compito 35 

 

Contabilità  1 punto 

 

Situazione iniziale 

Spesso i non specialisti in finanza non riescono a distinguere chiaramente i concetti della contabilità 

finanziaria e della contabilità analitica. 

 

Compito 

Quali dei seguenti concetti appartengono alla contabilità analitica? 

 

Apponga una crocetta su tutte le risposte corrette. 1 risposta, più risposte o tutte le risposte possono 

essere corrette.  

 

Possibilità di risposta 

  Calcolo dei costi 

  Bilancio 

  Analisi di bilancio e del risultato 

  Conto profitti e perdite 

  Contabilità per voci di costo 
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Compito 36 

 

Società anonima 6 punti 

 

Compito 

Indichi per punti chiave 6 caratteristiche di una società anonima (SA) secondo il Codice delle 

obbligazioni svizzero (CO). 

 

Per favore risponda alle domande nel campo di testo seguente. Presti attenzione a formulare la risposta 

in modo preciso e concreto.  
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Compito 37 

 

Protezione dei dati  3 punti 

 

Situazione iniziale 

Lei ha ricevuto l’incarico di attribuire 3 importanti principi in relazione all’elaborazione dei dati. 

 

Compito 

Indichi di seguito i concetti corretti che sono determinanti per l’elaborazione dei dati legale. 

 

Attribuisca correttamente i testi ai 5 principi seguenti: trasparenza, proporzionalità, limitazione delle 

finalità, legalità e buona fede.  

 

L’elaborazione dei dati dev’essere adeguata e 

necessaria in relazione agli obiettivi da 

raggiungere. 

 

La trasmissione e lo scopo dell’elaborazione dei 

dati devono essere chiaramente riconoscibili per 

la persona interessata. 

 

I dati personali possono essere elaborati solo per 

lo scopo indicato durante la trasmissione, reso 

evidente dalle circostanze o previsto per legge. 

 

Vale il principio che ci si debba comportare come 

una persona onesta e per bene. 

 

L’elaborazione dei dati personali non deve violare 

alcuna norma giuridicamente vincolante. 
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Compito 38 

 

LCSI  1 punto 

 

Situazione iniziale 

Il settore della comunicazione è tenuto a rispettare il diritto della concorrenza. La base è rappresentata 

dai principi della buona fede: correttezza, verità, chiarezza e lealtà. 

 

Compito 

Quali degli slogan sotto riportati non è problematico dal punto di vista del diritto della concorrenza? 

 

Apponga una crocetta sulla risposta esatta. Solo 1 risposta è corretta. 

 

Possibilità di risposta 

 

  «X è il più conveniente» 

  «Più ecologico che volare» 

  «Più ecologico che volare con X» 

  «Acquista il vincitore del test X» 
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