Examen professionnel supérieur de chef de vente avec
dipléme fédéral

Examen 2023

Epreuve 2 : étude de cas intégrative
Partie 2.2 : Concept

Durée de I’'examen : 240 minutes

Nombre de points : 24

Veuillez tenir compte des points suivants :

1. Assurez-vous que les exercices de cette épreuve sont complets. En plus de la page de
couverture, vous devez avoir 3 pages (sans annexes).

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

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

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 énonceé.

Nous vous souhaitons plein succeés.
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1 Etude de cas kybun Joya AG

1.1 Situation initiale

Les deux entreprises kybun et Joya ont fusionné et interviennent désormais sur le marché
international en tant que partenaires. Cette fusion implique une configuration radicalement nouvelle
pour la chaine de valeur et les ressources de I'entreprise. |l y a des défis a relever en ce qui concerne
I'orientation future de la distribution et I'exploitation des synergies au sein de I'entreprise. Il y a
également beaucoup a faire sur le plan opérationnel pour positionner I'entreprise de maniére
prospére et rentable. De plus, de nouveaux projets sont a I'ordre du jour et doivent étre intégrés
dans le contexte global de la philosophie de I'entreprise.

2 Taches

Vous étes le nouveau directeur des ventes du groupe kybun Joya. La direction a décidé de
réorganiser le service commercial afin d’y voir plus clair aprés la fusion des deux entreprises et
d’utiliser les ressources de maniére ciblée. Il s’agit essentiellement d’exploiter le potentiel et les
synergies au sein de l'entreprise. En outre, les structures de distribution et les mesures qui en
découlent doivent étre réorganisées et optimisées.

Dans ce contexte, effectuez les taches suivantes :

2.1 Objectif

En tant que nouveau directeur des ventes, vous réfléchissez aux éléments nécessaires, dans le
cadre du nouveau processus de fixation des objectifs, pour développer la prospection commune du
marché aprés la fusion. La question clé suivante s’inscrit dans le cadre de votre réflexion :

1. Comment organisez-vous le processus d’orientation et de définition des objectifs ?

Elaborez une nouvelle stratégie de développement des objectifs pour la vente couvrant les
principales hiérarchies d’objectifs (marchés de vente, segments de marché, position sur le marché
ainsi que ventes et chiffre d’affaires) et fixez de premiers objectifs clairs par niveau hiérarchique, qui
montrent comment les ambitions fixées dans le plan d’exploitation (1.11 dans I'analyse du cas de
'épreuve 2.1) peuvent étre réalisées. Fixez les objectifs avec les responsabilités et montrez
comment les objectifs sont contrdlés.

2.2 Concept de distribution Kandahar

Un concept de distribution autonome est nécessaire pour réussir 'ancrage et la commercialisation
de la nouvelle marque haut de gamme Kandahar. Celui-ci doit étre élaboré de maniere claire,
structurée et globalement détaillée. Mettez I'accent sur les segments de marché, le plan de
marchéage et les mesures de distribution. Expliquez pourquoi votre nouveau concept de distribution
va permettre a la marque haut de gamme Kandahar de réussir. Indiquez également les risques
potentiels.

©Copyright by Commissions d’examen chef de marketing et chef de vente



Examens professionnels supérieurs de chef de marketing et de chef de vente, | Epreuve 2 :

examens 2023 Etude de cas intégrative — concept Page 2 sur 3

2.3 Ancrage Kandahar

La marque haut de gamme Kandahar est un moteur déterminant pour le développement des ventes
et le succes des marges. C’est pourquoi il est trés important de la placer directement et rapidement
dans les bons canaux de vente afin de pouvoir s’adresser efficacement au groupe cible.

Etablissez un plan systématique, efficace et global des étapes de vente, dans lequel vous indiquerez
en détail quels canaux de vente sont traités, et avec quelles mesures concrétes. Décrivez 'objectif
des mesures et justifiez celles-ci.

2.4 Relance — Tapis kybun

Les tapis kybun sont un produit vedette dans la gamme de produits (incl. rentabilité élevée).

L'effet bénéfique sur la santé aux postes de travail debout est inégalé dans le monde.
Malheureusement, les effets d’'une mauvaise position assise et d'une mauvaise posture au travalil
ne sont que partiellement connus des consommateurs. Les tapis de sol doivent faire I'objet d’'une
relance en 2024, ce qui devrait permettre d’exploiter un nouveau potentiel. Elaborez un concept de
vente convaincant et détaillé pour le marché suisse. Intégrez la boutique en ligne kybun-Joya dans
le concept.

2.5 Concept de sponsoring — kybun goes Sports

kybun s’engage depuis des années pour la santé et a justement trouvé un ambassadeur de poids
pour sa marque dans le segment du sport. En 2016, I'entreprise s’est donc assuré les droits du
kybunpark (stade de 18’000 places) pour 10 ans, comme partenaire éponyme du club de football de
Saint-Gall. La direction a décidé que le partenariat existant devait étre mieux exploité et a alloué
CHF 2,5 millions supplémentaires pour les 5 prochaines années a un concept de sponsoring
professionnel et efficace. Actuellement, outre le sponsoring du stade, seul Pascal Zuberbuhler
(ancien joueur de football et membre de l'équipe nationale suisse) est impliqué en tant
gu'ambassadeur.

Créez un concept de sponsoring global, systématique et efficace. L’objectif principal est de renforcer
la notoriété et 'image de la marque au niveau régional et suprarégional. Le concept doit mettre en
valeur les nouvelles approches et les structures existantes.

2.6 Outils de marketing et de vente pour les boutiques

Une étude de marché menée auprés des partenaires mondiaux a révélé que les outils de marketing
et de vente (pour les POS*) sont jugés insuffisants sur le plan de la qualité et de la portée.

Créez une palette d’outils pour les partenaires (monomarque et multimarques). Décrivez les outils
et leur utilisation. Distinguez les outils indispensables des outils facultatifs et tenez également
compte du soutien au niveau de la publicité et de la communication numériques des partenaires.

* Point of Sales (point de vente = magasin/boutique).
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3 Annexes
Pour répondre aux questions, lisez les annexes suivantes :

— Dans I'étude de cas E2.1 : Analyse, vous trouverez des indications et approches importantes
pour trouver une solution.

— Annexe 1 : Portefeuille de produits Chaussures

— Annexe 2 : Organisation de la distribution de kybun Joya AG

— Annexe 3 : Communiqué de presse « Kandahar est de retour »

4 Procédure

Dans la présente description de I'étude de cas, il s’agit d’'une véritable entreprise active sur le marché
suisse et dans les autres pays concernés. Les contenus décrits dans le cas ont été partiellement
modifiés et ne correspondent pas a 100% a la situation réelle. Si vous connaissez quelqu’un au sein
de I'entreprise ou que vous avez une quelconque relation avec kybun Joya, merci de ne pas tenir
compte de vos connaissances particuliéres et de vous en tenir aux indications décrites dans le cas.

Pour répondre aux questions, procédez de la maniére suivante :

— Lisez le dossier du cas ci-joint. Il contient d'importantes informations.

— Appréhendez la situation initiale de fagon globale et répondez ou analysez/évaluez les questions
centrales et les principaux enjeux de maniére systématique et structurée.

— Tirez vos conclusions et demandez-vous a quoi pourraient ressembler d’autres étapes et
mesures possibles.

5 Evaluation
Vos réponses et propositions de solution sont évaluées a I'aide des questions clés suivantes :

1. Le candidat comprend-il la situation initiale et peut-il élaborer des solutions allant dans le sens
de considérations conceptuelles ?

2. Dans le cadre des énoncés de devoir, le candidat utilise-t-il des méthodes et des techniques
appropriées ?

3. En termes de contenu, les réponses du candidat sont-elles étayées et justifiees de fagon
intelligible et cohérente ?

4. Le candidat développe-t-il, sur la base des informations disponibles, des objectifs qualitatifs et
quantitatifs adaptés a I'esprit de I'entreprise et étroitement liés au cas ?

5. Le candidat tient-il compte des informations/aspects pertinents en termes de contenu ?

6. La solution a la question est-elle structurée avec systématicité et clarté ? Est-elle compléte et
exhaustive ? Tous les aspects liés au contenu sont-ils traités ?

7. Le candidat évalue-t-il la situation en fonction du cas sous analyse, du marché et des objectifs
et de maniére réaliste ?

8. Le candidat comprend-il ce qu’est la mise en ceuvre d’'un concept de sponsoring et peut-il
I'appliquer correctement a son cas ?
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