
Dossier N°7 : Comment réussir dans les affaires
L’un des meilleurs moyens pour réussir, quelle que soit l’affaire ou le secteur, est de trouver 
les entreprises qui réussissent et de prendre modèle sur ce qu’elles font. Bien évidemment, 
l’idée n’est pas de faire exactement la même chose qu’elles, mais il est essentiel d’apprendre 
des gens qui ont déjà dû faire face aux mêmes difficultés et qui ont trouvé le moyen de les 
résoudre. 

En Champagne, nous avons la chance d’avoir  de superbes exemples de réussite, dont nous pouvons 
tirer des enseignements : il s’agit des Grandes Maisons.

Alors, jetons un coup d’œil à ce qu’elles font ou ne font pas, afin d’établir les enseignements que 
peuvent en tirer les vignerons indépendants.

Rien ne se passe pas hasard 

L’autre jour, j’ai vu le commentaire que quelqu’un a posté sur le réseau social LinkedIn.

‘LVMH vend 6 fois plus de vins, champagnes et spiritueux en Asie qu'en France’

J’étais choqué ... mais pas par l’étendue de la réussite de LVMH.

Non, j’étais choqué du fait que l'auteur était étonné par  cette information.

Le message continuait par ces mots ...

Dans un environnement marqué par une 
bonne dynamique en Asie et un marché 
contrasté en Europe » le premier groupe 
français du luxe y voit le succès de sa 
stratégie de « fermeté des prix et de 
montée en gamme du mix produits »

L’auteur pouvait être sous le choc, mais vous pensez bien que LVMH ne l’était pas. C’est ce 
qu’ils avaient prévu.

A mon sens, ils avaient défini une vision, peut-être quelque chose comme :

« Notre vision est de devenir le leader mondial des vins et spiritueux, tant en termes de volume que 
de chiffre d’affaires »



Ils ont ensuite défini une stratégie. Quelque chose du genre :

“Pour atteindre notre stratégie, nous visons les marchés qui ont le plus gros potentiel pour 
augmenter les ventes et où les gens sont prêts à payer le prix le plus élevé pour nos produits.’

Donc, le fait que LVMH vende autant en Asie est à la fois logique et inévitable. 

Alors, qu’est-ce que cela signifie pour vous?

1) Tout d’abord, cela veut dire qu’il est important de démarrer en ayant une idée précise de 
là où vous voulez aller – c’est votre vision. 

Très peu de gens (qu’ils soient vignerons ou non) sont en mesure de répondre à cette question. Ils ne 
se sont jamais donné le temps de réfléchir à l'avenir et à ce qu'ils souhaitent arriver. Mais c'est 
l'étape la plus fondamentale vers le succès. Le fait que si peu de gens le font explique aussi pourquoi 
si peu de gens arrivent vraiment à atteindre leurs objectifs indépendamment de leur profession ou 
de leur ambition.

Notez également que c'est la vision qui vient en 
premier, avant même de savoir comment vous 
allez y parvenir. Si vous vous limitez à une vision et 
que vous savez déjà comment y parvenir, votre 
vision est probablement bien en deçà de ce que 
vous êtes vraiment capable de réaliser.

2) Quand votre vision est claire, vous avez besoin 
d'un plan détaillé pour réaliser votre vision – c’est 
votre stratégie
Il existe beaucoup de stratégies différentes et 
aucune n’est bonne ou mauvaise.  Il est toutefois 

important d’avoir une stratégie et cela s’applique aussi bien aux grandes maisons qu’aux  vignerons 
indépendants. Alors, quelle est votre stratégie? 

• Quels marchés ciblez-vous et pourquoi ? 
• Quelles sont les principales caractéristiques de votre champagne qui le rend différent des 

autres?
• Comment allez-vous parler de ces caractéristiques?

Rappelez-vous que rien n’arrive pas hasard ou si vous souhaitez voir les choses d’un angle différent,  
si vous n’avez pas de plan, il ne se passera rien.

Alors, ne soyez pas effrayé ou réticent à prendre modèle sur les grandes maisons et à faire quelque 
chose de motivant pour l’avenir.

Autres enseignements
Vous n’avez pas besoin d’avoir un diplôme en économie pour apprendre beaucoup des entreprises 
qui réussissent. Observez-les et réfléchissez à ce que vous avez vu. Maintenant, regardons d’autres 
petites choses.

Ventes en ligne

Est-ce que les Grandes Maisons montrent leurs prix sur leurs sites web? Je pense que la réponse est 
Non.



Le plus grand danger vient du fait que 
si vous avez une stratégie de prix très 
soigneusement calculée, vous risquez 
d'être en concurrence avec vos propres 
importateurs, en particulier dans les 
pays qui sont proches de la France, 
comme la Belgique, la Hollande et 
l'Allemagne. Si vos prix sur votre site 
web sont trop bas, vos importateurs 
n’ont pas la possibilité de faire leur 

marge et de vendre à des prix plus élevés.

Donc, si vous voulez développer les ventes à l'exportation, mon conseil est de ne pas vendre en ligne 
à partir de votre site web.

Si vous le faites déjà et si les ventes en ligne représentent une partie importante de votre chiffre 
d'affaires, il est clair que vous ne voulez pas vous arrêter immédiatement, mais veillez à vous  assurer 
que les prix ne sont visibles que pour les clients en France.

Etiquettes personnalisées

Est-ce que l’une des Grandes Maisons propose des étiquettes personnalisées?  Une fois de plus, je 
pense que la réponse est Non.

Votre objectif doit être de promouvoir et de communiquer sur votre propre nom de marque, mais 
quand vous offrez des étiquettes personnalisées, c'est le nom du client qui vole la vedette.

En outre, presque toutes les étiquettes personnalisées font bas de gamme et véhiculent une 
mauvaise image de la marque.

En résumé, les étiquettes personnalisées ne montrent pas assez de respect pour la qualité de votre 
propre marque et pour tout le dur labeur que vous avez mis dans la production du champagne.

Accueil/Ventes à la propriété

La vente à la propriété  peut sembler une chose 
évidente à faire, mais cela a plusieurs implications 
qui ne sont pas toujours immédiatement 
évidentes. Et le fait que ces implications soient 
bonnes ou mauvaises pour vous dépend de votre 
stratégie.

Regardons ce que font les grandes maisons et les 
enseignements que l’on peut en tirer.

Quelques grandes maisons  sont fermées au 
public. Elles préfèrent se concentrer sur la production du champagne et faire que leurs importateurs, 
agents et distributeurs réalisent des ventes. Par ailleurs, être fermé au public peut parfois ajouter de 
la valeur et du prestige à l'image de la marque.

D’autres maisons accueillent les visiteurs, mais ont une équipe de personnes dédiées à cela et ont en 
plus une gamme de produits promotionnels en vente qui offrent une source de revenus considérable 
pour payer les salariés qui gèrent cela.

Alors, quels sont les avantages et les inconvénients?

Le principal avantage est bien sûr que cela peut être une bonne manière de vendre beaucoup de 
bouteilles.



Mais, si votre prix à la Propriété est trop en dessous du prix que le consommateur peut normalement 
trouver chez un caviste dans sa propre ville de résidence ou dans son pays, alors vous  rendez les 
choses difficiles - voire impossibles - pour les cavistes de vendre votre champagne. Vous remplacez 
tout simplement les ventes des cavistes par vos propres ventes. Le résultat net ne peut pas être très 
différent, sauf que si vous faites les ventes, c’est vous qui faîtes tout le travail.

Cela nous amène au point suivant 

La vente prend beaucoup de votre temps. Si vous voulez maximiser les ventes, vous devez être 
disponible pour recevoir les visiteurs presque tout le temps, ce qui va probablement dire que vous 
n'aurez pas autant de temps pour vous que vous le souhaitez.

Dans le pire des cas, cela peut signifier que vous n'avez pas de temps à consacrer à d'autres tâches  
importantes pour votre entreprise, ce qui pourrait être désastreux. Alors, vous devez vous demander 
quelles sont les tâches où je peux apporter le plus de valeur à long terme pour mon entreprise et 
celles que personne d’autre que moi ne peut faire. La réponse à ces questions vous aidera à décider 
si la vente à la propriété est une stratégie judicieuse pour vous ou pas.

Je ne dis pas que c'est mal de vendre à la propriété, mais ce que je veux dire, c'est que cela doit faire 
partie d'une stratégie bien réfléchie.

 Si vous y avez beaucoup réfléchi et que vous avez décidé que les avantages l'emportent sur les 
inconvénients, alors par tous les moyens, continuez.

D'autre part, si votre réponse est « parce que j'ai toujours travaillé de cette façon » ou « J'ai besoin 
de toutes les ventes que je peux faire », alors je suggère que ce serait une bonne idée d'examiner si 
c'est vraiment une bonne façon de vous rapprocher de vos objectifs ou non.

Prochaines étapes
J’espère que vous avez trouvé ce dossier intéressant et que vous penserez à mettre en pratique 
quelques-uns des principes ici évoqués dans votre entreprise.

Pour accéder aux dossiers précédents, cliquez ici

Si  vous  avez  besoin  d'aide  pour  prendre  du  recul  et  étudier  votre  entreprise  avec  un  regard  
indépendant, alors je serais heureux et honoré de vous aider.

Pour  fixer  un  rendez-vous  ou  pour  poser  toutes  les  questions  que  vous  avez,  n’hésitez  pas  à  
m’envoyer un e-mail

jiles@mymaninchampagne.com

A votre succès

Jiles Halling
My Man In Champagne
www.mymaninchampagne.com

TWITTER : Madaboutbubbly
FACEBOOK : http://www.facebook.com/MyManInChampagne

LINKEDIN : http://fr.linkedin.com/in/mymaninchampagne
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