Esame professionale superiore per capo delle vendite con
diploma federale

Esame 2023

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

Specializzazione: 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, 3 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 del’'esame.

Non & permesso unire i fogli con punti metallici.

o > 0D

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

Le auguriamo buona fortuna!
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1 Caso di studio kybun Joya AG

1.1 Situazione iniziale

Le due aziende kybun e Joya si sono fuse e ora si presentano sul mercato internazionale come
partner congiunti. Questa fusione porta con sé una situazione completamente nuova per la catena
del valore e le risorse dell’azienda, che nel prossimo futuro dovra affrontare delle sfide in relazione
allorientamento futuro delle vendite e allo sfruttamento delle sinergie al suo interno. Anche in ambito
operativo ¢’ molto da fare per posizionare I'azienda con successo o in maniera proficua. Sono
inoltre in cantiere nuovi progetti, che dovranno essere integrati nel contesto generale della filosofia
aziendale.

2 Compiti

Lei e il nuovo responsabile delle vendite del Gruppo kybun Joya. La Direzione ha deciso di
riorganizzare la distribuzione al fine di fare piu chiarezza e utilizzare in modo mirato le risorse dopo
la fusione delle due aziende. Sostanzialmente si tratta dello sfruttamento del potenziale e delle
sinergie all'interno dell’azienda. Occorre inoltre ridefinire e ottimizzare I'attuazione della struttura
commerciale e di conseguenza le misure ad essa collegate.

In questo contesto, deve concentrarsi sulle questioni seguenti:

2.1 Obiettivi

In qualita di nuovo responsabile delle vendite riflette su cosa &€ necessario nel nuovo processo di
definizione degli obiettivi per sviluppare il mercato congiunto dopo la fusione. La seguente domanda
chiave & parte della sua riflessione:

1. come organizzare il processo di derivazione o definizione degli obiettivi?

Elabori una nuova strategia di sviluppo degli obiettivi per la vendita che copra le gerarchie essenziali
degli obiettivi (mercati di vendita, segmenti di mercato, posizione di mercato nonché vendite e
fatturato) e fissi primi obiettivi chiari per livello gerarchico che mostrino come si possono realizzare
le ambizioni definite nel piano economico (1.11 in analisi caso PE2.1). Fissi gli obiettivi con le
responsabilita e mostri come tali obiettivi vengono controllati.

2.2 Concetto di vendita Kandahar

Per un ancoraggio e una commercializzazione di successo del nuovo marchio premium Kandahar
occorre un concetto di vendita indipendente, che dovra essere elaborato in modo chiaro, strutturato
e con tutti i dettagli. Concentri I'attenzione sui segmenti di mercato, il marketing mix e le attivita di
vendita. Indichi i motivi per cui il suo nuovo concetto di vendita decretera il successo del marchio
Kandahar. lllustri anche i possibili rischi.
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2.3 Consolidamento di Kandahar

Il marchio premium Kandahar diventa un fattore trainante decisivo per lo sviluppo del fatturato e il
successo in termini di margini. Per questo € molto importante collocare il marchio direttamente e
velocemente nei canali di vendita giusti in modo da rivolgersi al gruppo target in modo efficace.
Crei un piano efficace, sistematico e olistico delle fasi di vendita dove dovra indicare in modo
dettagliato quali canali di vendita vengono trattati e con quali misure concrete. Descriva gli obiettivi
delle misure e li motivi.

2.4 Rilancio - tappeti kybun

| tappeti kybun sono uno dei prodotti pit venduti nella gamma di prodotti (incl. elevata redditivita).

Il loro effetto benefico per la salute presso le postazioni di lavoro in piedi non ha eguali in tutto il
mondo. Purtroppo, gli effetti di una seduta non salutare e di posture scorrette sul posto di lavoro
sono conosciute dai consumatori solo in misura limitata. Nel 2024 i tappeti dovranno essere oggetto
di un rilancio al fine di sfruttare nuovo potenziale. Crei un concetto di vendita dettagliato e
convincente per il mercato svizzero. Il concetto deve includere lo shop online kybun Joya.

2.5 Concetto di sponsoring — kybun goes Sports

Da anni kybun si impegna per la salute e ha ingaggiato un importante ambasciatore del marchio
proprio nel segmento dello sport. Per questo, in qualita di sponsor principale della squadra di calcio
del San Gallo, nel 2016 si & assicurata i diritti del kybunpark (stadio, 18’000 posti) per 10 anni
(sponsorizzazione pura dello stadio). La Direzione ha deciso che il partenariato esistente deve
essere sfruttato meglio e ha inoltre concesso CHF 2,5 Mio per i prossimi 5 anni per un concetto di
sponsoring professionale ed efficace. Attualmente, oltre alla sponsorizzazione dello stadio, € stato
fatto qualcosa solo ingaggiando Pascal Zuberbiihler (ex calciatore ed ex giocatore della Nazionale
svizzera) come ambasciatore del marchio.

Crei un concetto di sponsoring olistico, sistematico ed efficace. L'obiettivo principale & rafforzare la
notorieta e 'immagine del marchio a livello regionale e sovraregionale. Il concetto dovra valorizzare
nuovi approcci e le strutture esistenti.

2.6 Ausili per il marketing e le vendite per i negozi

Da un’indagine di mercato condotta tra i partner in tutto il mondo € emerso che gli ausili per il
marketing e le vendite (per i POS*) sono giudicati insufficienti in termini di qualita e caratteristiche.
Crei una gamma di ausili per i partner (monomarca e multimarca). Descriva gli ausili e il loro impiego.
Distingua tra ausili indispensabili e facoltativi, tenendo anche conto del sostegno nell’ambito della
pubblicita e della comunicazione digitali dei partner.

* Point of sale (punto vendita = store/negozio).
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3 Allegati
Legga i seguenti documenti allegati per trovare le risposte a eventuali domande:

— Nel caso di studio PE2.1: Analisi trova informazioni e approcci importanti per la ricerca della
soluzione.

— Allegato 1: Portafoglio prodotti scarpe

— Allegato 2: Organizzazione di vendita di kybun Joya AG

— Allegato 3: Comunicato stampa «Kandahar torna a casa»

4 Procedimento

La presente descrizione del caso di studio si basa su un’azienda reale che opera sul mercato
svizzero e in altri Paesi menzionati. | contenuti descritti nel caso sono parzialmente adattati e non
corrispondono al 100% alla situazione reale. Nel caso in cui dovesse conoscere I'azienda o avere
rapporti con kybun Joya, non tenga conto di cio e si attenga alle informazioni descritte nel caso.

Per la risposta alle domande, proceda come segue:

— Legga il materiale relativo al caso allegato. Contiene informazioni importanti.

— Assuma una visione olistica della situazione iniziale e risponda alle domande rispettivamente
analizzi e valuti le questioni e le sfide principali in modo sistematico e strutturato.

— Tragga le sue conclusioni e consideri quali potrebbero essere i possibili passi e le misure
successivi.

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

1. ll candidato comprende la situazione iniziale ed & in grado di sviluppare delle soluzioni sulla base
di considerazioni concettuali?

2. 1l candidato utilizza metodi e tecniche appropriati nel contesto della definizione dei compiti?

3. Lerisposte del candidato sono motivate in termini di contenuto e comprensibili?

4. Sulla base delle informazioni disponibili, il candidato sviluppa obiettivi qualitativi e quantitativi
adeguati nell'interesse dell’'azienda con forte riferimento al caso?

5. Il candidato tiene conto delle informazioni/degli aspetti rilevanti relativi al contenuto?

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

7. Il candidato valuta situazione in modo realistico, orientandosi agli obiettivi e al mercato?

8. Il candidato comprende I'applicazione di un concetto di sponsoring ed € in grado di applicarlo
correttamente al caso?
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