Examen professionnel supérieur de chef de vente avec
dipléme fédéral

Cas d’examen 2021

Epreuve 2 : Etude de cas intégrative
Partie 2.2 : Concept

Orientation Key account management

Durée de I'examen : 240 minutes

Nombre de points : 24 points

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).

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
I'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 succeés.
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1 Etude de cas : pharmacie de vente par correspondance MedicoFair

1.1 Situation initiale

Le conseil d’administration et la direction de MedicoFair ont opté pour la variante « coopération
marketing ». Celle-ci prévoit qu’un shop in shop peut étre mis en place chez le partenaire, avec
une identité (au sens large) indépendante.

Les discussions avec des partenaires potentiels ont conduit a la décision de collaborer avec
Halora. Les contrats doivent étre signés dans un avenir proche.

Les 194 points de vente de Halora, bien situés dans des gares trés fréquentées par la clientéle
potentielle, parlent en sa faveur. En plus de garantir la cohérence de l'orientation stratégique des
deux entreprises, Halora dispose de contrats de location a long terme qui lui permettent d’accueillir
des sous-locataires. En tant que bailleur, les CFF mettent a disposition une infrastructure moderne
avec un acces au réseau de fibre optique (dark fibre).

Du cbté de Halora, vous étes assisté par la responsable du développement de I'entreprise. Elle
coordonne les demandes qui concernent

— le droit, p. ex. les questions sur les contrats

— lalogistique et la distribution, p. ex. les questions sur les points de vente et les conditions
spatiales ainsi que sur les heures d’ouverture et les directives des CFF.

— la technique et la technologie, p. ex. les questions sur l'infrastructure technique, I'utilisation
du réseau

— le marketing, p. ex. les questions sur la communication, les mesures publicitaires, etc.

— la gestion des points de vente de Halora, p. ex. les heures de service, le mode de présence
de Halora et les activités sur place

2 Questions

Vous étes Key account manager chez MedicoFair. La direction a donné la priorité au
développement du nouveau canal de vente de la coopération marketing. On vous confie la tache
d’encadrer le projet depuis la planification de la mise en ceuvre jusqu’a I'exploitation et de I'intégrer
avec succes dans I'organisation globale de MedicoFair.

Dans ce contexte, effectuez les taches suivantes :

2.1 Contrat

En tant que Key account manager, vous chargez un avocat d’affaires de concevoir un contrat de
coopération avec Halora.

Quels sont les points a prendre en compte pour qu'il n’y ait pas de désaccords ni de conflits
potentiels au début de la coopération et a 'avenir ? Etablissez un briefing clair et détaillé pour
votre avocat, afin qu’il puisse élaborer une ébauche de contrat qui couvre tous les aspects
juridiques pertinents pour MedicoFair.
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2.2 Gestion du projet

Pour la mise en ceuvre du concept de shop in shop de MedicoFair, vous créez un plan global et
systématique pour le projet.. Celui-ci doit indiquer a la direction a quels collaborateurs il faut
pouvoir faire appel pour I'établissement de rapports sur les expertises techniques de MedicoFair et
de Halora. Sur la base de ces rapports d’expertise technique, déduisez des objectifs et des
mesures que vous décrivez et justifiez. Etablissez également un calendrier de gestion du projet
clair et réaliste.

2.3 Chaine de livraison et concept de livraison

Pour étre en mesure de tenir la promesse en matiére de prestations, a savoir permettre aux gens
de pouvoir « en tout temps disposer des médicaments les plus importants soumis a ordonnance »,
il faut une chaine d’approvisionnement organisée de bout en bout et en permanence. Avec la mise
en place du nouveau canal de vente sur le site de Saint-Gall, 20 m? de surface de stockage sont
disponibles. Comment garantissez-vous que la promesse en matiére de prestations peut étre
tenue ? Créez un concept de livraison pertinent qui montre comment les synergies avec la
logistique existante et la distribution de MedicoFair peuvent étre utilisées et comment les
fournisseurs/partenaires éventuels peuvent étre intégrés.

2.4 Technique et technologie

En raison d’exigences liées au droit de la protection des données et a la sécurité techn(olog)ique,
le systeme des caisses-maladie et des données clients de la boutique MedicoFair (Saint-Gall)
n’est pas autorisé a accéder au réseau de Halora. Il faut une infrastructure de systéeme
indépendante.

Elaborez une proposition convaincante sur la maniére de connecter la boutique MedicoFair au
réseau de la société mére. Pour cela, dessinez un croquis qui montre comment les composants du
systéme informatique de la boutique MedicoFair sont connectés aux systémes de la société mére
et décrivez a l'aide de mots clés le mode de fonctionnement du flux de données. Ce faisant, a
I'aide d’'une analyse SWOT de votre proposition de solution, mettez en évidence les défis
susceptibles de se présenter lors de la collaboration avec les responsables informatiques.

2.5 Mesure du succeés

Pour la direction de MedicoFair, quels sont les chiffres clés les plus importants pour évaluer
rapidement le développement du nouveau canal de vente ? Créez une vue d’ensemble des
principaux chiffres de tous les domaines d’activité pertinents — lesquels chiffres doivent étre
communiqués sur une base mensuelle.
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3 Annexes

Pour répondre aux questions, lisez les annexes suivantes :

— Annexe 1 : Site siege principal et centre de logistique (Analyse, 1.5)

— Annexe 2 : Assortiment et produits (Analyse, 1.6)

— Annexe 3 : MedicoFair — schéma de données (vente par correspondance) valable jusqu’a
présent

4 Procédure

Pour répondre aux questions, procédez de la maniére suivante :

— Veuillez lire les annexes. Les annexes contiennent des informations importantes issues du
processus stratégique. Ces documents ne sont pas mis en forme

— Appréhendez la situation initiale de fagon globale et analysez les questions centrales et les
principaux enjeux

— Tirez vos conclusions a partir de la situation initiale 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 justifiées de fagon
intelligible et cohérente ?

4. Surla base des informations disponibles, le candidat développe-t-il des solutions pertinentes qui
tiennent compte des contraintes/conditions internes et externes ?

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 complete 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 évalue-t-il de maniére réaliste la pertinence de la mise en place d’un nouveau canal
de vente ? Et peut-il l'intégrer dans l'orientation stratégique de I'entreprise d’'une maniére
adaptée a la situation ?
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