| VENDRE 4 Conseils de pros

Comment choyer vos clients

Un client important doit se sentir unique

et avoir 1'impression de faire partie de
votre famille. Trois experts vous conseillent
sur les petites attentions et les cadeaux qui
entretiennent les bonnes relations.
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W 2 Complétezvotre fichier

« Une relation client efficace doit étre
personnalisée, estime Laurent Sauvage. Pos-
séder une liste d'adresses et de numéros de té-
Iéphone n'est plus suffisant. Vous devez noter
ce que vous disent vos clients, connaitre leur
date de naissance, I'historique de leurs achats
pour savoir quels vins ils préférent. Lorsque
vous discutez avec eux, demandez-leur quand
ils prévoient leur prochain séjour dans votre
région. Invitez-les a passer sur votre domaine.
Etablissez un véritable « parcours client », pour
pouvoir les traiter comme des VIP (personnes
trés importantes). » « Notez également des dé-
tails concernant leur famille, précise Olivier
Antoine-Geny. Un client appréciera que vous
lui demandiez si son enfant a eu son bac, alors
qu'il vous avait confié son inquiétude a ce sujet,
lors de votre derniére discussion. »
B5 Y Nefaites pasderemise...
Si les ristournes sont de mises dans
les négociations commerciales avec les re-
vendeurs (restaurateurs, cavistes, distribu-
teurs...), elles sont vivement déconseillées
pour les particuliers. Une remise n'est pas
digne d'un VIP. « Les clients pensent que vous
calculez vos prix au plus juste, ils ne compren-
draient pas pourquoi vous pouvez les baisser,
souligne Emmanuelle Rouzet. Ils ne doivent

pas faire de parallele avec la grande distribution
ou un magasin d'usine. »

u ...mais des cadeaux

Mieux vaut faire des cadeaux: un
particulier y sera plus sensible qu'a une
ristourne. A Noél, offrez par exemple une
bouteille d'un nouveau vin pour chaque lot
de bouteilles acheté. « Offrir deux magnums
a un client qui passe en caisse avec cinquante
bouteilles pour sa consommation personnelle,
le touchera bien plus qu'une remise de la valeur
de ces deux magnumes, note Laurent Sauvage.
Vous pouvez aussi envoyer une bouteille a vos
meilleurs clients pour leur anniversaire. » « Vous
devez offrir un cadeau au client qui vous achéte
au moins pour 150 euros de vins, complete Oli-
vier Antoine-Geny. Celui-ci doit étre original,
mais aussi inattendu, afin que ce geste soit percu
comme un privilége. » « Vous pouvez, ainsi, of-
frir le produit d’un autre producteur que vous
vendez au chai, comme une bouteille d’huile
d'olive ou de champagne », indique Emma-
nuelle Rouzet. Il est conseillé de consacrer
aux cadeaux 5 % a 10 % du chiffre d'affaires
des ventes de vin.

—
Demandezlacarte
Sivous avez de bons clients restaura-
teurs, retenez a quel moment ils changent

leur carte. Généralement, ils en proposent
au minimum une pour I'été et une pour
I'hiver. « Demandez-leur ce qu'il y aura a leur
prochaine carte et envoyez-leur des échantillons
de vins pouvant étre servis avec leurs nouveat
plats », suggére Laurent Sauvage. Si vous
passez les voir a cette occasion, donnez-leur
l'impression que vous venez spécialement
pour eux, méme si vous faites aussi le tour
de leurs concurrents. En leur montrant qu'ils
sont uniques, vous les valorisez.

K~ Invitez-les au domaine...

« Avec vos importateurs, vous devez
enrichir la relation humaine si vous voulez que
la relation commerciale dure, conseille Emma-
nuelle Rouzet. Invitez-les au domaine quelques
jours, si possible en les logeant sur place. Si vous
avez un gite ou des chambres d’hétes, proposez-
leur de venir en famille. Ils doivent avoir I'im-
pression de faire partie de votre cercle familier. »
A l'occasion des vendanges, vous pouvez
aussi inviter votre meilleur importateur et
ses équipes de vente, ou les dix meilleurs
managers d’une chaine de cavistes. Ou en-
core leur organiser une dégustation verticale
de vos plus vieux millésimes, chacun accom-
pagné d'un plat.
« Pour les particuliers, vous pouvez envisager
d'accueillir des mini-groupes constitués des
amis de vos meilleurs clients, lors d'un week-end
a théme avec un restaurateur, propose Emma-
nuelle Rouzet. Ils apprendront a cuisiner un
plat s'accordant a I'un de vos vins. »
La sortie du nouveau millésime est une
bonne occasion pour inviter ses bons clients
a un repas, a condition de leur proposer un
menu exceptionnel avec une spécialité lo-
cale, comme les pibales, a Bordeaux.

u ...ouades manifestations
Si vous invitez des clients a un salon,
joignez, pour les plus importants d'entre eux,
un mot personnalisé au carton d'invitation.
Ajoutez une petite phrase sur le fait que vous
serez heureux de les accueillir. Il ne faut pas
donner I'impression d’envoyer des invita-
tions en masse et au hasard. Vous pouvez
aussi convier des clients a I'occasion d'un
festival culturel organisé pres de chez vous,
sivous savez qu'ils y seront sensibles, mais il
faudra toujours prévoir un passage sur votre
propriété pour une dégustation.
P Personnalisezvos produits
Si un bon client vous achete du
vin pour une grande occasion (mariage,

« Pour une grande occasion, comme un mariage, offrez a un bon client
la personnalisation des étiquettes, avec son nom et la date. »
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privilégiés

baptéme...), proposez de personnaliser gra-
tuitement les étiquettes avec son nom et la
date de I'¥vénement.

Vous pouvez aussi donner symboli-
quement le nom d'un gros importa-
teur a I'une de vos parcelles, en signe
de reconnaissance. 11 y sera certaine-
ment sensible. C'est un conseil d'Olivier
Antoine-Geny.

P> Aidez-les a vendre
« Pour choyer les restaurateurs et les ca-
vistes avec lesquels on travaille, on peut aussi les
aider & vendre en affichant la relation que I'on
entretient avec eux, indique Emmanuelle Rou-
zet. Travaillez sur une image conjointe en vous
Jaisant photographier avec ces professionnels.
Vous disposerez ces photos au domaine, bien
en vue, avec leur nom. Vous leur faites ainsi de
la publicité. Is feront de méme en exposant dans
leur établissement les photos prises dans la cave,
les vignes ou sur votre lieu de vente. C'est une
Dbonne idée pour que chacun se différencie de la
concurrence. »
FLORENCE JACQUEMOUD

MARIE-PIERRE LALLEZ, PROPRIETAIRE DU CHATEAU DES TOURTES,
A SAINT-CAPRAIS-DE BLAYE (GIRONDE}, 66 HA EN AQC BLAYE-COTES DE BORDEAUX,
350000 BOUTEILLES PRODUITES PAR AN.

« Nous offrons une bouteille
des 90 euros d’'achats »

N ous vendons 20 % de
« nas vins a la propriété,
40 % dans les réseaux
traditionnels francais et 40 %
al'export. Pour récompenser
ou encourager nos clients
professionnels, nous sommes
toujours présents lors des
animations qu'ils organisent,
Mais bien que nous soyons
quatre commerciaux, nous
sommes obligés de faire des
choix. En Belgique, ol nous
comptons de nombreux
revendeurs, nous devans nous
limiter aux deux meilleurs.
Paur les fétes de fin d'année,
nous offrons & nos acheteurs

un ¢ kit » de boutsilles
représentant 3a 8 % du
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petit air de « démacratisation »

- dans le milieu bordelais. Quant

- anos clients particuliers, en

- regle générale, ils repartent tous
- avecun petit cadeau (tablier,

drop-stop...) et nous offrons

- unzbouteille d'un vin qu'ils

~ n'ont pas achetée & partir de
20 € d'achats. Pendant les

- vendanges, nous invitons nos

- dix meilleurs clients. Ils

- vendangent le matin, déjeunent

- avec nous, puis dégustent six

i mono-cépages 'aprés-midi.

i lls peuvent les assembler

. commeils le désirent pour
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réaliser leur propre bouteille. Ils
sont trés fiers de repartir avec. »

Roger-Paul Dubrion « duiraiss Gagtan Nocq

Ah, la magie des millésimes,

des cépages, des terroirs...
; Laissez-vous guider

Decourir les régions

wiScoles : localisation,
oimat sols, cépages,

Zppeliations et

Déguster les vins :
le regarder,

les respirer,

les goiiter

c=xactéristiques des vins

Plus gue d=s promenades,
une vert=ble initiation a I'cenologie

; Roger-Paul Dubrion

=Sere eI oE Taats  SEEPas Codex 10-TE. (I MEE R & = U= 7w | Nom/Prénom ou sociéts pe
i = conmes Se=mmizirz(s) de | D oar chioe 2 Soe s S e i g
- - e 2 prix uni- | 0 D2 Cart S Sas e Codepostall o 1 4 4 | Commune z
S=mEi-Tosr=me ST Jkvus rige o = -

== = €I Date Fagi=ses - == e S M LI LSl [y Y Y N NP PR PR
i ————— s T T P e E-mail @

I ST W e K

erie

E=Touverz el commone=T Tous T

www:.lagalerieverte.com




