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Karl-Frédéric Reuter

v' Formation initiale :
Ingénieur agronome & cenologue
(Montpellier SupAgro)

v" Autres formations :
Management, communication, négociation,
gestion de projets, RSE

v" Principales expériences :

(Enologue et Responsable Europe (Chateaux
Montus & Bouscassé)

(Enologue et Responsable Export sur 40

pays (Champagne Bollinger)
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AOC Conseils

v" LE réseau d’accompagnement de la filiere vin depuis 16 ans

v" 10 Consultants-Formateurs répartis sur I'ensemble de la France
v" Plus de 300 ans d’expériences cumulées

v" Plus de 400 clients

v 96% de clients satisfaits

Subventions Ressources Finance
numaines Export e Marketing

Commercialisation

Formation
Accompagner - Orienter - Construire o atio

Finance & Gestion
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155 374
(+15,4 %)

60 150
(+32,9%)

Les Vins du Centre-Loire a I'export =l

~ .o 9(%3 Yk 3
ler aoQt 2022 - 31 juillet 2023 (volume en hl) ~, @S
évolution vs 1/08/2018 au 31/07/2019
4 Allemagne
4,5% des ventes export
6 940 hl
9 Suisse
2,6% des ventes export
3997 hl
Autriche
2 6 0,3% des ventes export
460 hl
R L2
AT

26 086 A
AR

(+2,3%) 6 263
(-0,5%) 4 084
(-2,9%) (+10%) e
(+22,4%) (+50%) (+11%) (+7,6%)

Exportations Vins du Centre-Loire



Les Vins du Centre-Loire a I’export
ler ao(t 2018 - 31 juillet 2023 (volume en hl)

740 410
K

o
249 710 7I F

33,7% 141 390
19%

Exportations Vins du Centre-Loire

170 PAYS

4 Allemagne
4,9% des ventes export
39 197 hl

8 Suisse
2,6% des ventes export
20 975 hl

UUUUUUU

Autriche
2 5 0,25% des ventes export

1748 hl
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Les Vins blancs du Centre-Loire a I’export e

“&(K Yk &
ler ao(t 2022 - 31 juillet 2023 et
: 54 969 K€
= PM10,00€/|
132 087 K€
PM vente export 9€ /I . 5126 K€
PM 10,57€ /|

3 322 K€
PM 12,62€ /|

Exportations Vins du Centre-Loire




Les Vins du Centre-Loire en Allemagne =l
ler aodt 2022 - 31 juillet 2023 Q‘*’<

S99, & 4,5% des ventes export / I:I H -2,9%

50|88 6940 hl vs 01/08/2018 - 31/07/2019

Allemagne - Top 3 Appellations (exportations en hl)

Allemagne - Exportations par couleurs

Sancerre 62
%
Pouilly-Fumé 32
%
Reuilly 2 7
’
0
0 1000 2000 3000 4000 5000 /0

Blanc
91,8%

Hectolitres

Exportations Vins du Centre-Loire



LAllemagne pour les vins du Val de Loire : 1° marché
export en volume et 1°" source de croissance
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milliers d’hl entre z - o
milliers d’hl millions d’euros 2018 et 2022 exportateurs connus
en 2022
% 0
22% 18% +27%
des volumes exportés du chiffre d’affaires exporté en 5 ans

Sources : douanes frangaises, InterLoire (DRM) I N I E R LOI h u lem

Périmeétre AOP et IGP du ressort d’InterLoire — données sur la campagne 2022-2023 quand non précisé Interprofession des Vins du Val de Loire




Une demande allemande quasi exclusivement tournée
vers les fines bulles de Loire (plus précisément le
Crémant de Loire) et en croissance continue.

Exportations des vins du Val de Loire AOP et IGP vers I'Allemagne

i Blancs  mEEERouges et rosés secs WM Rosés tendres WM Fines bulles  ====Prix départ cave (€ /75 cl)

100 000 4,00 €
90 000 350€
80 000
3,00€
70 000
wv
W 60000 2°0¢ 5
= 2
3 50000 2,00€ J
3 T
40000 150€ W
30 000
1,00 €
20 000
0 0,00€
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Sources : douanes frangaises I N I E R I o I
Périmétre AOP et IGP du ressort d’InterLoire b wu

* Estimation sur la base des tendances observés sur les 8 premiers mois 2023 Interprofession des Vins du Val de Loire




Crémant de Loire = une niche en Allemagne

27% 8% 1 bouteille sur4 0,9%

Des consommateurs D de Crémant de Loire du marché des
allemands le consommateurs vendue en grande Vins mousseux
connaissent de nom allemands en ont distribution (hors Hard en GD
(=> notoriété consomme au Discount) allemande
relativement faible) cours des 12

derniers mois

Principaux critéres de choix du Crémant de Loire (off-trade):
1. Une marque que j'ai déja consommeée ou que je connais

2. Une promotion
3. Une médaille ou une recommandation par un expert*

Sources : Wine Intelligence, Circana I N I E R Lo Iu
h w

*différence avec les autres vins mousseux
Interprofession des Vins du Val de Loire




Crémant de Loire = une image de vin haut-de-gamme
comme le Champagne aupres des consommateurs

Sparkling wine types imagery perception
Base = Those who have drunk the following sparkling wine types

Good value for money

Sparkling wines from France
(other than Champagne or Traditionally made
Crémant de Loire)
Sparkling wi from Italy
(other than 0)

A good drink for informal
social situations

Fruit-infused

sparkling wine A good drink for

celebrations

Popular with my friends

A refreshing drink
High quality

Makes a good
impression on others

wine or Champagne

I really like the taste ;
Crémant de Loire

A sophisticated drink

Pre-mixed sparkling wine

Fashionable

Source: Wine Intelligence, Vinitrac® Germany, June 2022 (n=1,000) German sparkling wine drinkers in the past 12 months Lo I .D‘ h

Interprofession des Vins du Val de Loire
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Cadrage : LAllemagne = pays producteur considéré
comme le plus gros marché importateur de vin

IMPORTATIONS I;BRS? rz:.lllglr-]l?f:
13,5 millions hl ‘
(talie 37%, Espagne 29%, France 13%)

23 millions hl

Effet déstockage vins
importés et vins produits
+250 000 hl

CONSOMMATION
19.5 millions hl (23,1 I./an/hab.)

Discounters CHR Vente directe Cavistes On-line (co- Com. hors

producteurs et pur player. frontieres

24%

dont effervescents 2022 :
+ Importations : 696 000h|

+ (Ré)exportations : 350 000hI (25% Autriche, Rep. Tcheque)
+ Achats hors frontiéres : 50 000hl (Champagne, Alsace, Italie)

+ Production : 2,7 millions hl (3¢ producteur mondial)
ER
C1. ltE:*um.c:ng
v “‘““‘;“ € FranceAgriMer Sources : Agrex Consulting d’aprés UN Comtrade, TDM, Deutsch Wein Institut, enquétes professionnelles

+® Agrex Consulting
Lna Bquce dingsre conse

INTERLOIRE

Interprofession des Vins du Val de Loire




Autres 1,5%

*\ Italie
38,3%

Espagne
25,7%

France
34,4%

Exportations de vins effervescents par bassin
303 963 hl - 2022

Clairette et crémant de Die 0,0%

Limoux 1,9%

—_— N
Crémant de
Bourgogne 1,9% Champagne
34,8%
Crémant de Bordeaux 2,1%
Autres AOP mouss. 4,0% Crémant et

) . Vins mouss,| Mousseux de
Crémant d'Alsace 4,2% sans AOP Loire 26,2%
: . 17,1%

Vins pétillants 7,8% °

. E .
1V E e FranceAgriter Source : Agrex Consulting daprés TOM (code 220410) o® Agrex Cansulting
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Importations : Les vins effervescents étrangers : 5%

des importations allemandes et une place importante
de la France

Principaux fournisseurs de vins effervescents
700 000 hl - 2022

Pays fournisseurs en vins effervescents

2012 2 2022 — en 1 000 hl

France

Espagne

2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022

Principales exportations de vin effervescents par bassin -1 000 hl

120

100

80

60

40

20

0

.\//

= Champagne

€Crémant de@

Vins mouss. sans
AOP/IGP ss cépage

= Crémant d'Alsace

Crémant de Bourgogne

20132014 201520162017 2018 20192020 2021 2022

1INV I M\ k\WIirika
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Consommation : Un marché du vin en légere baisse
depuis 2016, au global et par habitant.

Consommation totale et par habitant de vins en Allemagne

30 -

25,3 25,3 251
247 248 54 4 24,6 24,7 249 77 249 246 240242 241 240 535 55

203 204 198 20,1 198 20,0 204 20,1 20,0 20:% 207 204 20,1 20,1 200 ;g5 20
20 - ’

15

2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022

mmm Consommation nationale (millions hl) Consommation par habitant (en litres)

n ro s INTERLOISE
Clliv ?E;'{'%’:%UEE FranceAgiiMer Sources : Agrex Consulting d'aprés DWI, Nielsen +® Agrex Consulting Nt

P
Fpuit o8 ey 1 e 1 8 mn
Frasrst =
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Consommation : Des disparités régionales de
consommation du vin (nord/sud)

Consommation de vin en Allemagne en 2022 — 19,5 millions hl

Nord-Ouest Nord-Est
2,9 millions hl 2 millions hl
20,8 L/hab. 18,2 L/hab.

dont 45% de vins allemands dont 40% de vins allemands

Rhénanie du Nord

i Centre-Est
:vriﬁlti'z;:as“; 1,3 millions hl
22,7 L/hab. 18,7 L/hab.

18,7 L
dont 42% de vins allemands dont 42% de vins allemands

Centre-QOuest Baviére
2,8 millions hl 3,6 millions hl
25,2 L/hab. 27,1 L/hab.

dont 51% de vins allemands dont 40% de vins allemands

Bade-Wurtemberg
3 millions hl

27,4 L/hab.

dont 53% de vins allemands ") Agrex Consu 'rmg 27

. 8. o INTERLOIRE

LICH Sources : Agrex Consulting d’apres DWI, Nielsen
=, e i Interprofession des Vins du Val de Loire




Consommateur allemand : plutot une consommatrice
occasionnelle de blanc, agée de plus de 55 ans.

Nombre de consommateurs par niveau de consommation de vin - 2022 B
Age et genre des consommateurs réguliers — 2022

s5+ans  46% [N 53+
30 millions 22 millions

84,3 millions 73,5 millions
Population ’ Buveurs de vin Buveurs de vin 40-54 ans 29% -- 26%
96% 43%

allemande Population de réguliers (min. trés réguliers
e plus de 15 ans 1 fois par (min. 1 fois
totale : : 25-39 ans 20% [ 15%

mois) par semaine)

0,
87.2% 40,8 % 73,3 % =2018 m2022

18-24 ans 4] 5%

Fréquence de consommation des consommateurs réguliers — 2022
= Les consommateurs de plus de 40 ans sélectionnent

les vins pour le goit et 'accord mets/vins, avec
finalement les mémes vins pour les mémes plats.

0,

2 11%
Quotidiennement

B 2 3 5 fois/semaine
= Les consommateurs de moins de 40 ans sont plus
curieux et testent réegulierement de nouveaux vins. lls
sont aussi plus sensibles a I'image de boire du vin
(élégant, sophistique, etc.). lls recherchent des vins

m 1 fois/semaine

1 3 3 fois/mois

Total 18-24ans 25-39 ans 40-54ans 55+ ans plus faciles a boire, moins complexes et moins corsés.
EN
C1l. REPUBL BLIQUE . ,
TV FRANCAISE  FranceAgriMer Sources : Agrex Consulting d’apres Wine Intelligence, DWI, enquéte professionnels * r'\_QfeIK v fing

r,....- . P . A £ 4
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Distribution : 'importance du hard discount

Hard Discount Circuits de distribution Allemagne
» | e Hard-Discount est le 1¢" circuit de distribution en 19,5 millions hl - 2022
Allemagne.

» Domination accentuée depuis le COVID/inflation avec
progression du marché de détail et de I'accessibilité prix.

» Principaux groupes : Aldi, Lidl, Penny, Netto, Norma.

GMS
» Seulement 24 % des ventes de vins en Allemagne. v .
o : ) ; ente directe
» La plupart des groupes de la grande distribution disposent Discounter 4%
egalement d'enseignes hard discount et grands magasins. 35% Cavistes

5%

Caviste / CHR

» Les vins frangais sont bien positionnés au sein de ces
circuits. Les CHR ont été tres impactés par la crise sanitaire
alors que les cavistes ont developpe les ventes en ligne de
maniére soutenue.

On-line
13%

Autres
2%

» En nette progression, stimulée par le COVID, ce qui profite
aux GMS, cavistes et aux discounters, mais pas forcement

aux pure-plavers.

5;:“@5 'ﬂ Source : Agrex Consulting d'aprés enquéte professionnels
1V,

FRANGAISE FranceAgriMer «® Aorex Consulting
Liberad

INTERLOIRE
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Allemagne

Quelles opportunités ?

v" Un marché proche (méme horaire, déplacement facile)

v" Une prospection assez peu colteuse (colt déplacements et
hébergements)

Une vraie culture du vin

La présence du salon Prowein (pour faire d’'une pierre deux coups :
international + marché allemand ?)

Un marché globalement anglophone

Une population d’expatriés francais importante, notamment dans le vin
Une population qui connait globalement la France et vient y séjourner
Une marché qui tient malgreé tout

Plusieurs marchés dans un marché (8 grandes villes qui sont des marcheés
a eux-seuls)

AR

AN NN

Tous droits réservés AOC Conseils 21
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Allemagne

AN

AN

Quelles menaces ?

Une inflation importante (6,1% sur un an, moins de 5% sur la France)
Un marché globalement « de prix », malgré une population
relativement riche (« J'ai une Porsche mais je fais mes courses chez
Aldi »)

Un marché tourné vers les bulles

Un marché stable voire baissier

Tous droits réservés AOC Conseils 22
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Les Vins du Centre-Loire en Autriche b

oo
4

~ .. ‘:39 (&A} \Ptkf’h
ler aolt 2022 - 31 juillet 2023 “., S
999 & 0,3% des ventes export +44%
5|88 460 h vs 01/08/2018 - 31/07/2019

Autriche - Top 3 Appellations (exportations en hl) Autriche - Exportations par couleurs

Sancerre 6 9

%
Poulilly-Fumé 24 3

)
%

Coteaux du Giennois 3 9
7
%

0 100 200 300 400

Hectolitres

Exportations Vins du Centre-Loire



LAutriche pour les vins du Val de Loire : un marché de
niche en croissance

Q
= — = / . .
= 2
11—
3 — S
e ——
00 s i . .
| —_— o =
— =
°, e ° 9
2 -— P c
1 millier d’hl entre i
milliers d’hl million d’euros 2018 et 2022 exportateurs connus  Q
en 2022 z
% 0,5%
0,5% ,5% X2
des volumes exportés du chiffre d’affaires exporté en5 ans

Sources : douanes frangaises, InterLoire (DRM) I N I E R LOI h u lem

Périmeétre AOP et IGP du ressort d’InterLoire — données sur la campagne 2022-2023 quand non précisé Interprofession des Vins du Val de Loire




Une demande autrichienne quasi exclusivement
tournée vers les fines bulles de Loire (plus précisément
le Crémant de Loire) et en croissance continue.

Exportations des vins du Val de Loire AOP et IGP vers I'Autriche

i Blancs  mEEERouges et rosés secs WM Rosés tendres WM Fines bulles  ====Prix départ cave (€ /75 cl)

2500 5,00€

4,50 €

2000 \/\ oot

3,50€
& 1500 3,00€ 3

o

5 R
3 2,50€ <
= =
O I
£ 1000 2,00€ w

1,50 €

500 1,00€

0,50€

0 0,00€

2019 2020 2021 2022 2023

Sources : douanes frangaises I N I E R Lo Iu
Périmétre AOP et IGP du ressort d’InterLoire o

* Estimation sur la base des tendances observés sur les 8 premiers mois 2023 Interprofession des Vins du Val de Loire
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Autriche

Quelles opportunitées ?

AN

Un marché proche (mémes horaires, déplacement facile)

Une prospection assez peu colteuse (colt des déplacements et
hébergements)

Une vraie culture du vin

Une culture du luxe plus développée

Un marché globalement anglophone

Une population qui connait globalement la France et vient

Une marché limité mais qui se développe

AN

N X X X

Tous droits réservés AOC Conseils 27



Autriche

Quelles menaces ?

v Une inflation importante (7,5% sur un an)
v Un choix parfois « nationaliste » pour les vins locaux

Tous droits réservés AOC Conseils 28
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Les Vins du Centre-Loire en Suisse b

~ .. ‘:‘;{)(@ \Ptkf’h
ler aoQt 2022 - 31 juillet 2023 “., S
999 & 2,6% des ventes export +10,8%
85|88 3997 hl vs 01/08/2018 - 31/07/2019

Suisse - Exportations par couleurs

Suisse - Top 3 Appellations (exportations en hl)

63

Sancerre

%
Pouilly-Fumé 35
%
Menetou-Salon O , 9
%
0 1000 2000 3000

Hectolitres

Exportations Vins du Centre-Loire



La Suisse pour les vins du Val de Loire : un marché de
niche en croissance

Q
T
3 — — =
A <
N e . o
— 5
o —_— = —_— o 5
-_— e c
2 -— P 0 7 c
3 ’ 130 ©
millier d’hl entre i
milliers d’hl million d’euros 2018 et 2022 exportateurs connus O
en 2022 z
4) o 0]
1% 1,4% +22%
des volumes exportes du chiffre d’affaires exporté en 5 ans

Sources : douanes frangaises, InterLoire (DRM) I N I E R LOI h u lem

Périmeétre AOP et IGP du ressort d’InterLoire — données sur la campagne 2022-2023 quand non précisé Interprofession des Vins du Val de Loire




Une forte valorisation du prix de l'offre ligérienne
depuis 3 ans.

Exportations des vins du Val de Loire AOP et IGP vers la Suisse

i Blancs  mEEERouges et rosés secs WM Rosés tendres WM Fines bulles  ====Prix départ cave (€ /75 cl)

7 000 5,00 €
4,50 €
6 000
4,00 €
5000 3,50 €
i —
o 3,00€ ©
& 4000 <
a 2,50€ J
— =
2 3000 2,00€ &
2 000 1,50 €
1,00 €
1000
0,50 €
0 0,00 €
'\« '&

P > P D> O L S N A
P LTLFSES S S
'19’19’\9’19’\9'19'19'19'19’19’\9’\9'\9'19'19'19’19'19’\9

Sources : douanes frangaises I N I E R I OI
Périmétre AOP et IGP du ressort d’InterLoire e

* Estimation sur la base des tendances observés sur les 8 premiers mois 2023 Interprofession des Vins du Val de Loire




1/3 des importations en vrac, en rosés tendres

Répartition des volumes exportés
sur la campagne 2022-2023 (en hl)

Autres rouges et rosés . )
Crémant de Loire

Saumur Champlgny SECs 703
17%

%

Rosé d'Anjou et Autres buIIes

Cabernet d'Anjou

(bouteilles) %
119
3% Gros-Plant
361
Rosé d'Anjou et 9%
Cabernet d'Anjou
(vrac)
1321
33%
Touraine blanc
347
8%

Autres blancs IGP Val d(leg_glre blanc

368 .
9% 4%

Sources : douanes frangaises, DRM I N I E R LOI h u lem

Périmeétre AOP et IGP du ressort d’InterLoire Interprofession des Vins du Val de Loire




Les Vins du Centre-Loire sur les marchés £l
germaniques e

i
A 4

v Forte présence et notoriété des vins blancs du Centre-
Loire

v Attrait du Sauvignon Blanc pour les 3 pays

v Valorisation supérieure pour la Suisse

v Opportunité de développer la présence des
appellations moins connues sur les marchés de prix
comme |'Allemagne

v Opportunité de développer les ventes de rouges et
rosés

v La fraicheur des vins est un critére d’achats pour
Allemagne

X Sauvignon Blanc trés présent en Autriche

X Hausse de la production de Pinot Noir en Allemagne
X Un positionnement haut de gamme pour des marchés
de prix

Exportations Vins du Centre-Loire
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Total beverage alcohol market share by category
Percentage of purchases that fall within the categories below

Cider RTDs
2% 1%
Spirits**
3%
Wine* Beer
. 9// 0
Total wine share by category 357% 59 %
Percentage of purchases that fall within the categories below
Light Aperitifs
1%
“Wine includes still wine, sparkling wine, fortifi and light aperitifs

“"Spirits include whisky, gin and genever, vodk, based spirits, national spirits, rum

Sparkling Wine

9%

Still Wine

90%

Taux de croissance
annuel estimé 2022

22027 :-0,4%/an

Taux de croissancc!
annuel estimé 2022

a 2027 :

Sources : IWSR



Consommation : Une large préférence pour le

chardonnay en blanc. Intérét grandissant pour le
chenin et les cépages du sud de la France.

White varietal consumption: Tracking
Percentage who have drunk the following varietals or wine types in the past six months

Ranking '23 ) =0 iﬂ ) ED_,E.FI, EDE.?.'. Tracking
{r=1,500) (n=700) (n=T03) vs. 18 V. '20
Chardonnay 57% 58% 51% W W
2 Sauvignon Blanc 37% 37% 37% 2> -2
3= Pinot Grigio / Pinot Gris 39% 36% 33% W 4
3= Chasselas 32% 36% 33% > -2
5 Riesling 3% 30% 31% > 2>
6 Moscato / Muscat 27% 26% 24% > 2>
7 Gewlrztraminer 23% 21% 22% > =
a8 Arvine 20% 21% 19% > >
9 Sylvaner 13% 14% 16% e 2 e 4
10 Miller-Thurgau 13% 14% 13% > 2>
11 Griner Veltliner 9% 10% 12% L\ -2
12 Viognier 7% 7% 10% N >
13 Chenin Blanc 6% 7% 9% b 2>
14 Sémillon 4% 1% 7% LA +
15= Torrontés 3% 1% 6% LA SN
15= Colombard 2% 2% 6% A A
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Suisse

Quelles opportunitées ?

AN

Un marché proche (méme horaire, déplacement facile)

Une vraie culture du vin

Un marché francophone en Suisse romande, voire en Suisse
alémanique

Une population qui connait globalement la France et vient y séjourner
Une population d’expatriés francais importante, notamment dans le vin
Un marché limité mais qui se développe

Une inflation limitée (2% sur un an, environ)

Une prospection assez peu codteuse (colt des deplacements limité,
mais héebergements assez codlteux)

AN

AN NN N
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Suisse

Quelles menaces ?

v Un choix parfois « nationaliste » pour les vins locaux
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Foire aux guestions

v Faut-il venir a Prowein pour trouver des importateurs dans ces pays ?

Faut-il un ou plusieurs importateurs en Allemagne / Suisse / Autriche ?

v Faut-il un seul importateur en Allemagne et Suisse ; Allemagne et Autriche
?

v' Faut-il passer par un agent ?

Quels sont les concours qui y sont reputés ?

Dois-je traduire mes outils de communication en allemand (fiches

techniques, site web...) ?

J'accueille beaucoup d’'oenotouristes de ces pays, est-ce une force ?

Quel incoterm pour ces pays ?

Quelles conditions de paiement sur ces pays ?

Combien de temps dois-je y passer ?

Dois-je tourner sur place pour trouver des importateurs ?

AN

AN

AN NN

Tous droits réservés AOC Conseils 40



Comment définir ses objectifs ?

Comment calculer ses Parts de marchés ?

v Le calcul de ses Parts de marchés (PDM) actuelles et PDM cibles est un
bon indicateur de I'objectif a atteindre par pays

v" Ce calcul de PDM peut se faire a partir du volume expédié ou de la valeur

v Interloire et le BIVC donnent les volumes expediés par appellation par
pays

v" Connaissant votre production par appellation, vous pouvez définir votre
ratio de production... et ainsi la PDM que vous devez atteindre.

v" Exemple : je produis 100 hectos de Crémant de Loire, dont I'appellation
représente 150000 hectos. Je représente donc 0,06% de PDM du
Crémant de Loire. Si je veux atteindre 0,06% de PDM en Allemagne qui
exporte 65000 hectos/an, mon objectif est d’expeédier 43 hectos, soit 5700
bouteilles environ/an.
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La prospection

v La prospection est indispensable :
Environ 10% de nos clients doivent étre renouvelés chaque

année
La concurrence est de plus en plus rude
Elle permet de limiter les risques en diversifiant sa distribution
Elle permet d'optimiser ses ventes en cas de volume limité

v La prospection doit étre continue, réguliére et ne doit pas se limiter aux
« périodes creuses ».

v La prospection est loin de se faire gue pendant les salons... ou méme
uniquement en amont de ces salons.
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La prospection

Pour prospecter, 'argumentaire est central, mais ne pas oublier de :

AN

Préparer sa gamme : analyse économique, commerciale et marketing
Préparer sa politique tarifaire : prix « rentables », grille de négociation
Préparer ses outils de communication (brochure, fiches techniques,
revue de presse, site web en anglais, cartes de visite...)

v Avoir des objectifs SMART (Spécifique, Mesurable, Ambitieux,
Réaliste, Temporel)

Préparer un budget « temps » et « argent » dedié

Préparer ses outils de suivi

Se mettre « a 'affat »

AN

AN NN
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La boite a outils de la prospection

Tarif

Etat des stocks

Fiches techniques

Analyses

Visuels

Présentation synthétiqgue avec Story telling / argumentaire
Récompenses/Revue de presse
Historique de la clientele locale

Fichier clients/CRM

Site internet (et réseaux sociaux) attractifs
Videos, etc

Modéeles de contrats

Cartes de visite !

AN NI NEA N VN N N N Y N NN
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PROPRIETE

s,

5,00 € environ

E COMMERCE

Marge : 40%
COEF X 2

Marge trés variable :
ded40a55%!

12,00 € TTC

CENTRALES
4,6 € HT
ex-work 6,00 € HT franco
5,50 € HT départ 4 7,00 € HT franco
4,70 € HT départ
’ Marge : 20 % CAVISTE WV
=52 P /EXPORT Ry  RESTAURANT
GROSSISTE
Marge:30a35%
v

v

CONSOMMATEUR

D ——

Tous droits réservés AOC Conseils

V7,50a8,50 €

Difficilement compatible !
GMS

Marge magasin :
Environ 15 % en FAV
Environ 25 % en permanent

INTERLOIRE
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2 types de communication

v' La communication formelle = donner de la légitimité a son discours
Exemples : description des terroirs, méthodes culturales, travail au chai,
revue de presse, statistiques de vente...

Outils : présentation, fiches techniques, réseaux sociaux, newsletter ou
emails « bilans » de début/fin d’'année

v" La communication informelle = développer le capital sympathie
Exemples : anecdotes, retours d’expériences d’autres marchés, jeux de
mots, « bavardage », échanges sur les nouvelles tendances

Outils : salons, appels télephonigques, réseaux sociaux
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L’argumentaire

CAPMOR:

Caractéristiques
Avantages

Preuves

Motivations

Obijections

Réponses aux objections

D N N N N NN
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L’argumentaire

SONCASE :

Sécurité
Orgueil
Nouveauté
Confort

Argent
Sympathie
Environnement

N N X X X X
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Le processus de la prospection

v' Définition des objectifs de marcheés, de volumes et du type de
distributeurs

v' Récupération de données sur le marché et de contacts
v' Profilage des contacts

v Premiere prise de contact (apres relances) => échantillonnage,
rendez-vous

v' Deuxieme prise de contact (apres relances) => commande

v Fidélisation, Animation
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Conclusion

v" Ne négliger aucune étape, notamment la préparation et le profilage

v" Prendre des notes, s'assurer d’'un bon suivi

v" Chercher a améliorer continuellement ses méthodes, ses outils

v Etre patient et rester positif

v" Toujours avoir des projets en téte... et en parler aux clients et prospects !

v' Aprées la prospection, viennent la négociation et la fidélisation... qui
limitent les besoins futurs de prospection
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AQC
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ACCOMPAGNER - ORIENTER - CONSTRUIRE

. Pour plus de renseignements

o Karl-Frédéric Reuter - kf.reuter@aoc-

consells.com
« 06 83418067

Tous droits réservés AOC Conseils
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Diagnostic Flash

Pour aller plus loin, le Diagnostic Flash :

v Gratuit, sans engagement, confidentiel

v 2h sur le domaine avec un consultant

v Analyse : outils de production, commerce/distribution,
marketing/communication, ressources humaines,
gestion/finance

v Rapport d’environ 20 pages avec recommandations

v Proposition d'accompagnement individualisé
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Nos Publications

anuel pratique estion
du commerce \—/ opérationnelle de

des vins I'entreprise viticole
Comment surmonter
les crises ?

~ Olivier Antoine-Geny
.~ Aurore Messal
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