Examen professionnel supérieur de chef de vente avec
dipléme fédéral

Cas d’examen 2019

Epreuve 2 : étude de cas intégrative
Partie 2.2 : concept

Orientation : Direction des ventes

Durée de I’'examen : 240 minutes

Nombre de points : 24

Veuillez tenir compte des éléments suivants :

1. Assurez-vous que les exercices de cette épreuve sont complets. Celle-ci comprend
6 pages au total (page de couverture incluse, mais sans annexes).

2. Indiquez votre nom et votre numéro de candidat sur chacune des pages de solutions.

3. Placez les pages de solutions ainsi que d’éventuelles feuilles de notes dans
'enveloppe prévue a cet effet.

4. Les pages de solutions ne doivent d’aucune maniére étre reliées entre elles.

5. A des fins de lisibilité, la forme féminine des désignations personnelles n’est pas
utilisée dans le présent énoncé.

Nous vous souhaitons plein succes.
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1 Etude de cas Swatch Group

Cette épreuve se base sur la méme entreprise — Swatch Group — que ce matin. Veuillez
noter que les deux épreuves doivent étre traitées totalement séparément. Par conséquent,
basez-vous impérativement sur I'orientation stratégique décrite ci-aprés et non pas sur les
solutions individuelles que vous avez élaborées ce matin pour traiter les exercices et
répondre aux questions. Les informations de base relatives a Swatch Group sont
disponibles dans I'annexe 3.

2  Orientation stratégique
2.1 Swatch Group demain

Dans les années a venir, le premier producteur de montres finies du monde poursuit son
activité principale dans l'industrie horlogére. Les entreprises de Swatch Group n’ont de
cesse d’ajouter a leurs gammes de produits de marque de nouvelles montres novatrices,
inspirées de la grande tradition suisse de qualité et de précision et rendues possibles par
les ressources rassemblées par le Groupe dans ses équipes de recherche et de
développement.

Dans la gamme Prestige et Luxe, Swatch Group renforce sa présence a travers le monde
en augmentant le nombre de boutiques monomarques des marques Breguet, Blancpain,
Glashutte Original, Jaquet Droz, Léon Hatot, Omega, Longines, Rado et Swatch. Le
portefeuille des boutiques Tourbillon, multimarques établies dans le segment haut de
gamme, s’élargit et démontre le succés du concept. Plusieurs entreprises du Groupe
fournissent des mouvements et des composants non seulement aux marques de Swatch
Group, mais aussi a 'ensemble de I'industrie horlogére suisse, ainsi qu’a certains
horlogers en dehors de la Suisse.

Swatch Group est également spécialisé dans le développement de composants
technologiques de pointe pour les ordinateurs, la télécommunication, les applications
médicales, la construction automobile et I'électronique. La marque Swatch a su profiter de
la vaste expérience, du solide savoir-faire et des énormes capacités de production du
Groupe dans le domaine micromécanique et microélectronique pour développer ses
activités dans les secteurs de la télécommunication et d’Internet. Swatch Access (contréle
d’acceés sans fil, accés a Internet, e-commerce (commerce électronique)) ne représente
que I'un des nombreux exemples illustrant I'incroyable capacité du Groupe a mettre une
technologie de pointe au service de produits voués au succes.

2.2 Décisions stratégiques

Dans le cadre de I'orientation a long terme, le Conseil d’administration (CA) de Swatch
Group a pris les décisions stratégiques suivantes, qui devront étre introduites et mises en
ceuvre d’ici 2022 par la Direction générale du Groupe, qui lancera également les initiatives
stratégiques correspondantes :
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Smartwatch Swatch Group : le CA considére le développement des appareils
informatiques portables (wearables), c’est-a-dire des systemes informatiques
portables tels que les smartwatches (montres électroniques), les activity trackers
(systémes de suivi et de mesure de l'activité), des lunettes ou vétements, comme
nuisible a long terme pour la branche horlogére. Pour renforcer la position sur le
marché de Swatch Group vis-a-vis des nouveaux concurrents Apple et Samsung,
le Groupe doit favoriser le développement de ses smartwatches, qui disposent de
capteurs et d’actionneurs supplémentaires (par exemple d’un moteur vibrant) ainsi
que de fonctions informatiques et de connectivités. Le CA souhaite qu’en plus de
donner 'heure, la smartwatch Swatch Group fournisse d’autres informations. Il veut
aussi que l'utilisateur puisse y installer des programmes supplémentaires
(applications) lui permettant de profiter de nouvelles fonctions.

Le CA est d’avis qu’'indépendamment des offres déja existantes des différentes
marques de Swatch Group, le développement et la mise sur le marché de
smartwatches doivent faire I'objet d’'une évaluation et d’'une décision stratégiques a
I'échelle du Groupe.

E-commerce Swatch Group : le CA considére en outre le virage vers la
distribution numérique comme critique compte tenu du changement évident de
comportement d’achat et d’utilisation des clients. La commercialisation et les
ventes de produits Swatch Group via des canaux de distribution numériques
doivent étre renforcées par l'intensification de la présence en ligne. Le
renforcement de I'e-commerce doit permettre de considérablement augmenter le
chiffre des ventes en ligne dans le domaine du business to consumer (B2C). Dans
les 5 prochaines années, Swatch Group souhaite que la part du chiffre d’affaires
net passe de 1% a 10% dans ce domaine.

Key account Swatch Group : Swatch Group considére I'organisation des ventes
comme un facteur de succes stratégique pour la consolidation et I'accroissement
futur des parts non négligeables du marché mondial. Avec leurs structures,
processus et systémes de distribution professionnels, les filiales de Swatch Group
garantissent une distribution internationale des produits via les canaux
correspondants et adaptés au positionnement de la marque. Le renforcement du
Key account management doit aider les principaux partenaires de distribution
situés en Europe, en Amérique et en Extréme-Orient a améliorer la situation
concurrentielle de Swatch Group dans un environnement de marché toujours plus
difficile et d’augmenter sa part de marché de 5%.
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3 Questions

Vous étes membre de la Direction générale du Groupe et en tant que spécialiste de la
gestion des ventes, vous étes chargé d’élaborer pour l'initiative stratégique E-commerce
Swatch Group les bases conceptuelles de la mise en ceuvre des directives du CA.

Dans ce contexte, traitez les exercices suivants :

3.1 Stratégie de vente

L’initiative E-commerce Swatch Group doit, indépendamment des boutiques en ligne
existantes des différentes marques de Swatch Group, faire 'objet d’'une évaluation et
d’'une conception stratégiques a I'échelle du Groupe. Les 2 approches différentes sur le
plan stratégique, le modéle de la vente en magasin et celui de la distribution directe,
entrent en ligne de compte. Comparez-les et formulez une recommandation d’action a
l'intention de la Direction générale du Groupe.

e La variante du modéle de la vente en magasin prévoit la création d’'une plate-forme
de distribution en ligne propre a Swatch Group qui fasse concurrence aux
principaux acteurs du marché nationaux et internationaux tels que Digitec, Zalando
ou Amazon. La transformation de la marque de distribution «Hour Passion» en un
canal de distribution en ligne est une option possible.

e La variante du modéle de la distribution directe prévoit la création de boutiques en
ligne spécifiques aux différentes marques pour le portefeuille des marques de
Swatch Group.

3.2 Partenariats de distribution

L’intensification planifiée de la présence en ligne et 'augmentation prévue de la part de
marché soulévent des questions concernant les partenariats de distribution. Quelles sont
vos réflexions sous I'angle de la stratégie de distribution ? Elaborez pour le portefeuille
des marques de Swatch Group un concept de partenariat présentant diverses options de
distribution pour les différents segments (gamme Prestige et Luxe, segment de prix
supérieur et moyen et entrée de gamme).

3.3 Concept de distribution cross-canal

(distribution via différents canaux médiatiques, télématiques ou institutionnels)
Développez un concept de distribution se basant sur I'hypothése d’'une nouvelle plate-
forme de distribution en ligne internationale Swatch Group baptisée Online Passion.
Quelles opportunités offre le canal de vente en ligne pour le groupe cible du point de vue
de l'effet fortement marqué ROPO («research online, purchase offline» ; décrit le fait que
des consommateurs s’informent en ligne avant d’acheter en magasin) ?

3.4 Promotion de vente

Aprés l'introduction de la plate-forme de distribution en ligne Online Passion, le nombre de
visiteurs laisse toujours a désirer. Elaborez le concept de promotion de vente permettant
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de faire entrer des personnes intéressées dans le sales funnel (entonnoir de conversion
au cours du processus de distribution) et de relancer les ventes en ligne.

3.5 Smartwatch

Le fait de pouvoir installer des programmes supplémentaires (applications) est un critére
de décision important des utilisateurs de smartwatches au moment de I'achat. Expliquez
'importance que revét la plate-forme logicielle d’'une smartwatch pour le développement
de I'offre de prestations supplémentaires fournies par des prestataires tiers. Quelle
recommandation faites-vous a I'équipe de développement interne du point de vue de la
distribution et compte tenu de la situation actuelle du marché des plates-formes ?

4 Annexes

Vous trouverez le matériel supplémentaire suivant en annexe a ce cas d’examen :

— Annexe 1 : informations concernant I'entreprise et le marché

— Annexe 2 : Credit Suisse Global Research — Industrie horlogére suisse
— Annexe 3 : chapitre 1 «Etude de cas Swatch Group» de la partie 2.1

— Annexe 4 : informations additionnelles sur la partie 2.2

5 Procédure
Pour répondre aux questions, procédez de la maniére suivante :

— Lisez la documentation fournie sur le cas et analysez la situation initiale. La
documentation du cas contient des informations importantes sous la forme de
documents originaux. Elle n’est pas mise en forme.

— Evaluez la situation initiale, tirez-en vos conclusions et concevez les solutions
correspondantes pour répondre aux questions centrales.
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6 Evaluation

Votre travail écrit est évalué sur la base des questions clés suivantes :

En termes de contenu, le candidat met-il en évidence les solutions/aspects pertinents ?
La solution de la question est-elle compléte et globale ? Tous les aspects liés au
contenu sont-ils traités ? Le coeur de la question est-il bien traité ?

Le candidat évalue-t-il la pertinence des décisions de maniére réaliste et est-il capable
d’en intégrer les conséquences de maniere adaptée a la situation dans la configuration
future de I'entreprise ?

Le candidat adopte-t-il un point de vue financier et comptable lors de la planification de
la démarche ?

Une réflexion en réseau transparait-elle dans la solution du candidat ? Le candidat
identifie-t-il et développe-t-il des solutions favorables a toutes les personnes impliquées
?

Le candidat développe-t-il des stratégies de vente et de distribution ciblées ?

Le candidat fait-il preuve d’'une compréhension approfondie des défis et des décisions
stratégiques dans le domaine de la vente et de la stratégie de vente ?

Des stratégies d’expansion concrétes et pertinentes sont-elles élaborées et la portée
des solutions est-elle évaluée ?
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