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� VAL DE LOIRE

COMMERCE

Comment dynamiser ses ventes
auprès des cafés-hôtels-restaurants ?
Quelles sefassentendi

rect, parl’intermédiaire
d’un agent ou d’un grossiste,
lesventesencafés-hôtels-res

Pour commencer, organiser
le partenariat avec chaque
grossiste/agent
• Quelssontmesobjectifschif

frés par cuvée et par an sur les
3 prochainesannées,en lien
avecmesstocksdisponibles?
Lesai-jetransmisàmoninter
locuteur? Qu’ena-t-il pensé?
Quelle distribution est ciblée ?

• Quels sont les moyens hu
mains (nombrede vendeurs,
jours detournée)etfinanciers
(budgetpromotionnel)queje
suis prêt à mettre, ainsi que
mon interlocuteur, pour at
teindrecesobjectifs?

• Quels événements-clés (sa
lons, séminaires,tournées...)
vont jalonner l’annéeet vont
me permettre de suivre les
ventes, et plus globalement
le partenariat ? Quels outils
de suivi des ventes est-ce
queje metsen place(appels,
étatdesventes/stocksreçu,à
quellefréquence)?

• Quel contrat ? (durée,zone,
exclusivité,objectifs, type de
distribution...)

• Quelleest la politiquetarifaire
actée pour l’année ? Y a-t-il des
mécanismesdedégressifs/re
mises en place ? Quel est mon
prixplancher?

• Quelleest la politiqued’utili

taurants (CHR) représentent
souvent 20 à 50 %des ventes
d’un domaine de la Loire.Dans
une période commerciale

sationdeséchantillonsmis à
disposition?

• Quels sont mes contacts ?
Quelle est ma liste de diffu
sion ? Est-cequeje peuxdif
fuserdes informationsà l’en
semble de la force de vente ?

Ensuite, il s'agit de
mettre à disposition les
outils d'aides à la vente,
tels que :
• Fichestechniques,sitewebde
qualité,banquedephotos...

• Argumentaire
• Échantillonsdisponibles
• Visite au domaine,tournées,
pourformer la forcedevente

• Dégressif tarifaire / budget
promotionnel

Parfois, un système
de récompenses (ou
"incentives") peut être mis

compliquée, il s’agit donc de
ne pas négliger ce type de
client, d’autant plus s’il joue
le rôle d’ambassadeur et at

en place avec des agents
ou grossistes :
• Challenge du meilleur ven
deur pour volume cible at
teint, pour la meilleuremise
en avant d’un produit (vi
trine,dégustation...),pourun
nombre de références sur une
carte,pourun nombrederes
taurants vendant une cuvée au
verreou pour un nombre de
nouveaux clients

• Surquelledurée?Avecquelle
cuvée ?

• Quelle récompense? (prime,
voyage, chèque cadeau, week
endaudomaine...)

Eventueltement, même
si cela peut dégrader
l'image des vins, des offres
promotionnelles peuvent
être proposées :
• ll+l (1 bouteilles offertes
pourllachetées), 5+1,10+2...
dont le client final doit profïter

• %d’échantillons gratuits de
dégustation lors d’un lance
ment d’une nouvelle cuvée ou
d’unnouveaumillésime

• “Goodies” offerts (tire-bou
chon, verres, éléments de
déco...)pour le clientfinal ou
la force de vente

• Kit vitrine pourmettreun vin
ou la gammeenavant

tire des clients particuliers au
caveau.Voici donc une check
list pour dynamiser sesventes
en CHR.

Certes, un agent doit
permettre de remplacer le
gérant du domaine, mais il ne
faut pas oublier de tourner
avec la force de vente, qu'il
s'agisse d'un agent ou d'un
commercial du grossiste
• Àlafois pourformer,pourdé
velopperde nouvellesventes
et pourmarquersonsoutien

• Le planning est à valider à
l’avance

• Goodies et échantillons à
prévoir

• Suivià 2semaines

Enfin, en évitant le "flicage",
il est primordial de garder le
lien, de fidéliser :
• Transmettre régulièrement
desnouvelles

• Réfléchir à de nouveaux pro
jets, impliquer,demanderdes
retours

• Envoyerdes échantillons de
nouvellescuvées

• Newsletter, réseauxsociaux,
appels,cartedevœux...

Endynamisant ainsi les
ventes en CHR, on fait tourner
les stocks, ce qui incite à
recommander plus vite, voire
à lister plus de cuvées.

Karl-Frédéric Reuter
AOC Conseils
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