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Des consultants en commercialisation et

des vignerons bio répondent aux problématiques
et questionnements régulierement rencontrés
par nos adhérents en proposant des stratégies

et astuces a adopter.

B LE PRIX

Comment tenir les prix face a des acheteurs qui ont 7
des exigences précises sans en démordre... avec la sentence :

« si vous ne vous adaptez pas, j'irai voir ailleurs » w

| LART DE LA NEGOCIATION... TOUT UN PROGRAMME |

2 s demander * sest-ce que  doit comprendre quelles sont vos contraintes, pour I'amener
& accepter vos conditions.

nadispensable faudra essayer Une seconde approche consiste 3 construire le prix avec son

n accord gagnant/gagnant. Par acheteur. en partant du prix final consommats ur Lacheteu
Hr r e prnx, | exige en retour des et le vigneron sont donc en equipe pour vendre le produit et
ou de volume la relation n‘est plus subie comme une confrontation «
deux parties aent le sentiment chacun essaie d'en tirer le maximum
e o welque it la base de toute relation En tout é1at de cause la négociation ne s'improvise pas, o/,
I e LR ela, vous Cevez connaitre tres requient de la ngueur et de la meéthode Elle nécessite d'y

manceuvre (en termes de prix étre formé, pour connaitre les différentes phases & maitriser
eder sans vous mettre en

IO COf
ce que vous jugez legitime Vous
htuCe pecago Jrque acheteur




Comment ne pas souffrir de la
réputation actuelle du vin de B_grdgaux

Que I'on soit en Bio ou non, les vignerons de Nouvelle-Aquitaine, sont principalen
producteurs de vins d’appellation. On est donc tres fortement (.ue au contexte ) on AO
Appartenir a un groupe doit étre utilisé comme une force : il faut justement s’appuyer
sur Bordeaux, ne pas I'éluder.

Cela étant. c'est bien votre vin, de votre domaine, que vous co.mmorcialisez. et non
'appellation. Il faut donc bien travailler votre « storytelling » : définissez vos valeurs, vos
caractéristiques propres, votre histoire personnelle... Lobjectif est de mettr.e en avant
votre production et ses particularités sans subir le poids de I"appellation mais plutét en
I'utilisant comme un socle pour s’élever.

En tout état de cause, 1l est consellé d'anticiper ce genre de remarque. en préparant des
outils de réponse pour ne pas vous laisser surprendre et toucher par la crntique

Comment aller au-dela de la pudeur
et la susceptibilité que I'on peut avoir
quand on vend un produit que I'on crée

En tant que créateur, {ou car quand on vinifie, on crée 1) 'assurance s'acquiert par

dosage entre - travail, estme de soi et « on ne peut Pas plaire & tout le monde »

i faut donc vinifier son vin en faisant tout pour qu'en prenvier lieu, on en soit satsf
méme Vous arriverez d’autant mieux a vendre votre produit si vous avez vous-méme
plaisir a le boire et que vous en &tes fier.

E"w‘te suivez des lignes directrices « je m'etais fixé tel objectif produit, pour te

Jai réussi ». En dentifiant ce que recherchent vos acheteurs, vous vous assure

proposer des vins qui corespondent a leurs attentes

¢ : 4
Enfin, pour ce qui est de | appreciation subjective de votre vin, pourquot laisser le po

jugement aux intermédiaires ? Appuyez-vous sur la demande actuelle ! « Ce
qQui chs que mon vin est bon, c'est le consommateur »

PAROLES D'EXPERT

ven

« Partez du consommateur. Quan

: o vou ) g prape re rher vo
d'un salon, vous ne rencontrez S vendez & des particuliers chez vous

Que peu de difficultés
nvenir
directe prouve la pert nence de vot

le prix, la qualite, la presentat
du consommateur final Votre expeénence en
cet acquis - quel que soit le sujet ‘re ‘modeve Face a un professionnel, noub
jet, les freins, repartez du c s 583
de tanif mas de prix de vente <. » Fepartez du consommateur ; ne parl
vente ._o'»Om'nateuf. appuyez sur vos résultats qui vous ass

que vos vins plaisent Pourau

"quoi douter se fa:

consommateurs vous apprécient 2 Wier. se laisser fawre par un acheteu
‘ .

votre disCours, tout semble co.



