Esame professionale superiore per capo delle vendite con

diploma federale

Esame 2022

Parte d’esame 2: Caso di studio integrativo
Voce d’esame 2.2: Progetto

Specializzazione in direzione delle vendite

Durata dell’esame: 240 minuti

Punteggio: 24

E pregato di prestare attenzione ai seguenti punti:

1. Controlli che il testo sia completo. Esso comprende, oltre a questa copertina, 4 pagine in totale
(senza gli allegati).

Scriva su ogni foglio personale il suo nome e cognome e il suo numero di candidato.
Inserisca i fogli personali ed eventuali fogli degli appunti nella busta dell’'esame.
Non & permesso unire i fogli con punti metallici.

o &~ b

Nell'interesse della leggibilita, nelle designazioni di persone si € rinunciato a utilizzare ogni
volta anche la forma femminile.

Le auguriamo buona fortunal!
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1 Pandinavia SA — Merchandising e fulfillment

1.1 Situazione iniziale

Il titolare e proprietario di Pandinavia SA, il signor Kaspar Benz, ha constatato che I'intero settore si
trova in una fase di enorme stravolgimento. «Chi non tiene il passo con i tempi, € destinato a scom-
parire nel tempo» & un antico motto che anche Kaspar Benz ama tenere a mente. Per questo motivo,
Kaspar Benz, in accordo con la direzione, ha deciso che & importante per 'azienda ridefinirsi come
impresa e orientarsi di conseguenza sul mercato. | due grandi temi che attualmente impegnano
I'azienda sono la sostenibilita e la penetrazione del mercato.

Da un lato, & necessario introdurre e trasmettere il tema della sostenibilita a tutta 'azienda; dall’altro,
si tratta semplicemente di espandere la quota di mercato attraverso la crescita del fatturato. Questi
due elementi costituiscono probabilmente le chiavi di un futuro successo per un settore altamente
frammentato.

2 Mansioni

Lei ¢ il direttore delle vendite di Pandinavia SA. La direzione ha deciso che la sostenibilita dovra
essere definita e rafforzata come elemento strategico di successo. Non va dimenticato al riguardo
che i settori di attivita finora rilevanti dell’assortimento di articoli pubblicitari premium, degli articoli
promozionali e del fulfillment, nonché dell’abbigliamento da lavoro per le aziende, verranno trattate
con la medesima attenzione e importanza. A questo proposito, &€ importante riconoscere i potenziali
per ancorare la sostenibilita. Le viene quindi richiesto di implementare le misure di vendita.

In questo contesto, deve concentrarsi sulle questioni seguenti:

2.1 Concetto di distribuzione

Secondo il nostro portafoglio clienti, attualmente disponiamo di una base clienti di 2'647 (stato al
2021). Per essere all’altezza delle aspettative dei nostri clienti, dobbiamo realizzare un’organizza-
zione di vendita potente. L’approccio olistico nei confronti dei clienti da noi adottato come azienda
implica non solo agire in modo attivo e sostenibile in prima linea, ma anche distinguersi nel servizio
e nel marketing diretto alla clientela, sia verso i nostri clienti che i non clienti.

Su incarico della Direzione, dovra quindi creare un concetto di vendita chiaramente strutturato, oli-
stico ed elaborato nel dettaglio, sulla base delle cifre attuali.

2.2 Piano di vendita a tappe

Grazie alla nuova definizione di una posizione strategica di successo della sostenibilita, si aprono
nuove possibilita di approccio ai clienti, siano essi gia acquisiti o nuovi. Come interpreta questa
opportunita? Crei un piano efficace, sistematico e olistico delle fasi di vendita, in cui dovra elencare
le misure in maniera dettagliata.
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2.3 Configurazione dell’assortimento

Durante gli anni della pandemia, in Svizzera gli articoli pubblicitari classici hanno perso circa il 19,1%
del loro volume. Cid nonostante, Pandinavia SA mira ad accaparrarsi proprio il mercato degli articoli
pubblicitari e a rivendicare il tema della sostenibilitd come caratteristica distintiva. Numerose indagini
di mercato hanno dimostrato che i prodotti per i quali &€ previsto un marchio di sostenibilita costano
in media il 37% in piu.

La direzione si aspetta una raccomandazione concreta da parte sua su quali articoli dovrebbero
essere offerti come alternative sostenibili nellassortimento. Motivi la sua decisione.

Attualmente, la distribuzione delle vendite delle categorie di articoli pubblicitari della Pandinavia SA
e di quelle del mercato svizzero & la seguente:

Ripartizione del fatturato per categorie di prodotti

Quota di fatturato [ Quota di fatturato
Articoli pubblicitari Pandinavia nazionale Margine lordo
1. Gadget 23% 24% 42%
2. Cancelleria 18% 20% 55%
3. Lifestyle e trend 15% 14% 23%
4. Tessili 12% 10% 25%
5. Borse e valigie 9% 9% 102%
6. Sport e outdoor 8% 7% 45%
7. Elettronica 7% 7% 30%
8. Igiene e misure di sicurezza 5% 8% 45%
9. Sostenibilita 3% 1% 70%

2.4 Personale — collaboratori di vendita

In vista del nuovo orientamento di Pandinavia SA, necessitiamo di collaboratori che soddisfino i
requisiti e che siano dotati delle competenze necessarie per raggiungere gli obiettivi del personale
di vendita e del servizio clienti.

I compiti del servizio clienti (servizio interno) comprendono l'allestimento dei preventivi, degli ordini
dei clienti e il loro completo follow-up fino alla consegna. Consistono inoltre nel supportare il team di
vendita e nel portare a termine i compiti in modo autonomo. Le mansioni del personale di vendita
riguardano la gestione del portafoglio clienti e I'individuazione di clienti potenziali. Queste includono
la consulenza ai clienti, il servizio di vendita nonché il monitoraggio interno dell’elaborazione degli
ordini. La sezione di vendita rappresenta un importante anello di congiunzione tra il cliente e la
Pandinavia SA.

Descriva la strutturazione del profilo richiesto per questi due gruppi professionali.
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2.5 Pandinavia Day

La direzione ha deciso che, dopo il lungo periodo di inattivita dovuto alla pandemia di coronavirus,
era indispensabile riproporre un evento dal vivo per la clientela. L'obiettivo dell’'evento & creare un
contatto diretto tra i nostri clienti e i nostri fornitori. In occasione della fiera organizzata da Pandina-
via, ogni fornitore ha I'opportunita di presentare i propri prodotti e le proprie novita ai nostri clienti.
La fiera offre anche ad aziende o start-up che non sono ancora nostre fornitrici la possibilita di pre-
sentare i loro prodotti. In caso di grande interesse da parte dei nostri clienti, tutti hanno cosi la pos-
sibilita di diventare nostri fornitori.

Il nostro Pandinavia Day dovrebbe svolgersi presso la Messe Zirich il 19 novembre 2023. Crei un
concetto di fiera olistico e sistematico che garantisca il pieno successo dell’evento sia per i clienti
che per i fornitori, nonché per noi come azienda.
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3 Allegati
Legga i seguenti documenti allegati per trovare le risposte a eventuali domande:

— Nel caso di studio voce d’esame 2.1: Analisi, trova consigli e approcci importanti per la ricerca
di una soluzione.
— Allegato 2 dal caso voce d’esame 2.1: Analisi/struttura del portafoglio.

4 Procedimento:

Per la risposta alle domande, proceda come segue:

— Assuma una visione olistica della situazione iniziale e analizzi le questioni e le sfide principali.
— Tragga le sue conclusioni dalla situazione iniziale e consideri quali potrebbero essere i possibili
passi e le misure successive.

5 Valutazione

Le sue risposte e le soluzioni proposte saranno valutate in base alle seguenti domande guida:

1. | candidati comprendono la situazione iniziale e sono in grado di sviluppare delle soluzioni sulla

base di considerazioni concettuali?

| candidati utilizzano metodi e tecniche appropriate nel contesto dei compiti?

Le risposte dei candidati sono motivate in termini di contenuto e comprensibili?

4. Sulla base delle informazioni disponibili, i candidati sviluppano approcci di soluzione appropriati

che tengano conto dei vincoli/delle condizioni sia da un punto di vista interno che esterno?

I candidati tengono conto delle informazioni/degli aspetti rilevanti relativi al contenuto?

6. La soluzione del problema & sistematica e chiaramente strutturata, completa ed esaustiva? Ven-
gono trattati tutti gli aspetti relativi al contenuto?

7. | candidati valutano la situazione in modo realistico, orientandosi agli obiettivi e al mercato?

8. | candidati valutano realisticamente la rilevanza del fattore strategico di successo della sosteni-
bilita e sono in grado di trasformarla nell'orientamento strategico dell'azienda in modo adeguato
alla situazione?

w N

o
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