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Spécial Formation

Programme 1* semestre 2008

Retrouver I'ensemble du programme sur www.vigneron-independant-aquitaine.com/bulletin/formation.pdf

PARCOURS COMPETENCES COMMERCIALES VERS LES PARTICUL IERS

Société LS & Co - Animateurs : Lionel Soubeyran et Anne-Marie Chevée
VENDRE MIEUX SUR UN SALON

17, 18 et 21 janvier

Le visiteur sur salon est sollicité de toutes parts. Mobiliser son attention et éveiller son intérét requiert stratégie,

techniques et comportement adaptés a ce contexte spécifique. Contenu : plan d’entretien; « accrocher » le client et

le cerner rapidement; faire une proposition personnalisée en quelques minutes, répondre aux objections et conclure.
Objectifs : Optimiser le ratio commandes/contacts salon grace a une meilleure maitrise de la relation
commerciale spécifique a la clientéle salon.

ENTRAINEMENT INTENSIF A L’ENTRETIEN DE VENTE 5 février - 18 avril - juin - oct. - déc.
Professionnels et Particuliers (inscription minimum & 2 sessions)

Vous étes régulierement en situation de vente directe (entretien ou salon). Vous souhaitez améliorer trés concrétement
votre efficacité. Entre 2 salons ou visites, consacrez régulierement une journée, a votre rythme, a rechercher des solutions
personnalisées a vos propres difficultés et a les confronter a l'avis des autres stagiaires. Conseils personnalisés.
Obijectifs : Trouver par I'expérimentation et I'’échange d’expériences des solutions concrétes aux difficultés
individuelles rencontrées sur le terrain et en tirer des enseignements collectifs.

RENDRE PLUS ATTRACTIFS VOS COURRIERS COMMERCIAUX POUR MIEUX VENDRE

Animation : Anne-Marie CHEVEE 6, 7 et 13 février

Vous souhaitez rendre vos écrits commerciaux plus attractifs pour vos clients ou prospects ? Sur trois jours, rédigez

VoS courriers commerciaux et transformez une simple lettre en écrit commercial convaincant : Analyse de documents

commerciaux existants; Apports théoriques concernant les régles d’écriture; écriture de votre propre document.
Objectifs : En fin de session de 3 jours les participants sont capables de rédiger de maniére attractive les courriers
commerciaux de type mailing, lettre circulaire ou invitations qu’ils souhaitent envoyer a leurs clients ou prospects.

VENDRE PLUS GRACE AU TELEPHONE 27 et 28 février

Le téléphone est souvent le premier contact d’'un client potentiel avec I'exploitation. Il véhicule son image, bonne ou

mauvaise. C’est aussi un moyen économique de relancer des affaires en cours et de faire des ventes additionnelles.

Cette formation propose de faire du téléphone un levier actif de commercialisation des produits de I'exploitation.
Obijectifs : Connaitre les fondamentaux de la communication téléphonique; savoir présenter et argumenter
une offre commerciale au téléphone ou la relancer.

PROSPECTER DE NOUVEAUX CLIENTS OU MARCHES VITI-VINICOLES 15, 16, 17 avril + 1 j. fin année

Les exploitations viti-vinicoles sont confrontées a la difficulté de commercialiser leurs produits. Prospecter de
nouveaux marchés apporte diversification et sécurité.
PROGRAMME : préciser les évolutions du marché du vin pour I'anticiper, connaitre les techniques de prospection et élaborer
un plan de prospection personnalisé. Point d’étape et recadrage a 6 mois. Suivi téléphonique sur toute la période.
Objectifs :  1- Clarifier ses connaissances sur le marché viti-vinicole et son évolution prévisible.

2— Réaliser un diagnostique commercial de son exploitation.

3- Connaitre les actions de prospection possibles et définir sa stratégie personnelle de prospection.

4— Elaborer son plan de prospection et un calendrier de mise en ceuvre des actions.

5- Repérer les compétences complémentaires a acquérir en vue denrichir le plan de formation de I'exploitation.



DEVELOPPER SES VENTES DE VINS DANS LES CIRCUITS PRO FESSIONNELS

Société Vertumne International - Animateur : Frédéric JULIA

VENDRE SES VINS DANS LES CIRCUITS PROFESSIONNELS : QUELS CIRCUITS, QUEL MARKETING ?

Comprendre les grands principes pour vendre dans le

s circuits professionnels : CHR-Grande Distribution

23 et 24 janvier
-Export.

- Les opportunités et les exigences des circuits professionnels.
- Quelles différences dans les démarches commerciales pour vendre aux professionnels par rapport aux particuliers ?
- Comment les acheteurs négocient-ils, avec quelles conditions et selon quels prix ?

Construire sa plaquette, ses fiches techniques, son
développement de son activité sur les circuits prof

press-book et les outils commerciaux nécessairesa u
essionnels.

- Que mettre dans une plaquette pour attirer les acheteurs. Comment présenter son offre et la différencier de celle de
la concurrence ? Comment se créer de la notoriété pour vendre plus cher et mieux ?

- Quels outils mettre en place pour fidéliser ses clients ?

VENDRE SON VIN EN RESTAURATION, CHEZ LES CAVISTES ET EN GRANDE DISTRIBUTION

Comment vendre son vin aux entrepositaires grossist

es-cavistes et restaurants ?

30 et 31 janvier
Qui sont les entrepositaires ?

Comment travaillent-ils et pourquoi les approcher ? Comment vendre au circuit du CHR ? Comment trouver, rémunérer

et dynamiser des VRP et agents commerciaux ?
Comment travailler avec la Grande Distribution ?

Quels sont les criteres de sélection et de référencement des

fournisseurs, des produits ? A quels prix vendre et comment élaborer son offre ? Comprendre les mécanismes de
dégradation tarifaire. Les spécificités de la vente pour les Foires aux Vins.

DEVELOPPER SES VENTES SUR LES MARCHES EUROPE ET EXPORT

Développer ses ventes de vin sur les marchés Europe

25 et 26 février
et Grand Export

Comprendre les principaux systémes d’importation existant dans les principaux pays.
Comment construire un prix a I'export ? Savoir rédiger un contrat a I'export. Connaitre les Incoterm et leur utilité.
Savoir gérer le risque d'impayé. Connaitre les aides possibles pour aider a financer ses actions commerciales export.

CONSTRUIRE DES TARIFS COHERENTS, PRESENTER SES MARGES ET SAVOIR NEGOCIER

Construire ses tarifs

- Comment construire des tarifs pour les professionnels ?
- Savoir éviter la concurrence entre circuits de vente.

- Comment préserver ses marges sans baisser ses prix ?
- Remise aux participants d’'une méthode de calcul
sous tableur Excel.

12 et 13 mars
Savoir négocier et défendre ses marges
- Négociation - communication
- Confirmer et améliorer ses techniques de négociation
face a un acheteur
- Défendre ses marges et vendre de la dynamique
commerciale

ANGLAIS INTENSIF VITIVINICOLE

10, 11, 14, 15 et 16 janvier
COMMUNIQUER EN ANGLAIS AVEC AISANCE DANS UN
CONTEXTE PROFESSIONNEL
* Un viticulteur qui souhaite axer sa stratégie commerciale sur
I'export doit savoir communigquer en anglais avec confiance.
* Acquisition des expressions afin de communiquer au téléphone
* Travailler 'écoute afin de mieux comprendre les anglophones
* Mise en pratique du vocabulaire lié au métier du vin
* Apprendre les techniques de I'écrit afin de rédiger des
lettres, emails et fax.

DEGUSTATION EN ANGLAIS

21 et 22 février
DE LA VIGNE AU VERRE
Fiches techniques, vocabulaire sur la vinification du
rouge, blanc et 'assemblage.
LE LANGAGE DE LA DEGUSTATION
Dégustation des vins du nouveau monde, exercice de
dégustation.

Société Speechmark - Animatrice : Brinda Bourhis

DEVELOPPER VOTRE OENOTOURISME

22,23 & 24 avril
* Le tourisme viticole dans le monde
* Comment attirer les tourismes a votre chateau
* Oenotourisme dans le Bordelais
* Le rble des agences de voyages
* Visite d’'une exploitation viticole oenotouristique

DEVELOPPER VOS RELATIONS PRESSE

11 et 12 février
* Bordeaux vu par la presse
* Les communiqués de presse, comment les écrire ?
* Préparer un press book
* Organiser une campagne presse
* Internet, Concours vins



OENOTOURISME ET

LES DIFFERENTS MODES DE COMMERCIALISATION

Anfovi - Animateur : Christophe Chevré

MIEUX DEVELOPPER L’ACCUEIL AU CHATEAU 29 et 30 avril

Savoir innover et étre performant dans I'accueil et la vente au domaine. Place réservée a « l'accueil a la propriété » et
a la « vente au caveau » dans la stratégie commerciale globale de I'exploitation. Comment construire une « offre services »
qui accompagne, valorise ou dynamise votre « offre vin ». Comment faire connaitre, promouvoir et vendre cette « offre
services » a la clientéle du Domaine ou a un nouveau public. Maitriser les techniques de vente et d'animation clientéle en
« vente au caveau ». Mettre en place un plan d’actions commerciales.

QUELS MARCHES POUR MON EXPLOITATION VITICOLE 18, 19 et 20 mars

Comprendre les mécanismes et les spécificités du ma  rché du vin et de ses canaux de distribution afin d e
déterminer ceux qui sont le plus adaptés a son entr  eprise. Proposer un produit cohérent au sens marketing en intégrant
la politique de distribution. Mattriser les phases d’une vente réussie. Etre capable de proposer des produits et des services adaptés
aux particuliers, cavistes, CHR, GD et exportateurs, en faire des partenaires. Savoir faire réver le client lors de la dégustation.
Appréhender les étapes de la commercialisation, exemple de la participation a un salon grand public. Etres professionnels et
performants dans la promotion et la vente de son vin en foires et salons.

DEMARCHE QUALITE ENVIRONNEMENT

Anfovi - Animateurs: Christophe Chevré et Laurent Brault

BONNES PRATIQUES VIGNOBLE 8 et 9 janvier

Echange de bons procédés et réflexion technique sur la sélection, le transport, le stockage, les impli  cations et
les conséquences de la mise en ceuvre de produits ph  ytosanitaires. En option : 2 demi-journées individualisées

Le systéme d'identification des parcelles. Pourquoi formaliser la connaissance des parcelles? Quelle sécurité d’information
pour éviter les erreurs d'interventions (comme chez les voisins)? Quelle sécurisation avec un prestataire de service?

Le bon choix des produits de traitement. Quel choix de produit en fonction de la dangerosité, le délai de réentrée, les
possibilités de mélange, les zones non traitées? Quelle méthodologie de traitements des effluents phytosanitaires? De
gestion des fonds de cuve? L'aire de remplissage, a quoi cela sert? Que faire? Et que faut-il éviter de faire? Le réglage
du pulvérisateur : quel intérét? Quels critéres prendre en compte? Quelle prévention et quels contrbles appliquer?

Le stockage des produits.  Le local phytosanitaire doit-il rivaliser avec les pavillons clefs en main des promoteurs le plus en vue?

La gestion des déchets. Comment s’organiser pour une gestion opérationnelle : ou stocker les déchets et en
particulier les bidons vides? Stocker dans le local phyto, bonne ou mauvaise idée?

La tragabilité cohérente au vignoble.  Quel systéeme d’enregistrement? Comment responsabiliser le personnel?
La maitrise des contaminations du raisin. Quels risques au sens de la sécurité alimentaire?

La maintenance du matériel viticole.  Quelle gestion d'un planning de maintenance? Comment éviter de se trouver
avec un matériel non-conforme?

BONNES PRATIQUES CHAI 20 et 21 février
Maitriser les opérations au chai pour répondre aux exigences des clients

Les auxiliaires cenologiques.  Quels criteres de choix des produits cenologiques en fonction de vos marchés? Les
conséquences de pratiques cenologiques sur l'étiquetage: allergene, OGM, copeaux.

La gestion des auxiliaires cenologiques.  Comment chaisir, stocker, utiliser les auxiliaires cenologiques? Comment sécuriser la
bonne réalisation des opérations au chai? Quelle organisation mettre en place pendant les vendanges? Comment gérer et faire
respecter les consignes de travail?

La méthode HACCP pour les « nuls ».  Quels points de vigilance au chai vis-a-vis de la réglementation hygiéne? Les mesures de
surveillance a respecter vis-a-vis des ustensiles en contact avec le vin ; seau a vendange, bac de soutirage, cuverie, matériel de chai.
L'entretien du matériel en contact avec le vin. La distinction entre la réalité des exigences réglementaires et les caprices du client?

La tracabilité interne. Les informations clés de la tracabilité au chai concernant les intrants et les transferts. Quel systéeme
d’enregistrement?

La gestion des numéros de lot

BONNES PRATIQUES ET SECURITE ALIMENTAIR 4 et 5 mars

Satisfaire les exigences de sécurité du consommateu r pour mieux accéder au marché.

La maitrise des dangers consommateurs en cave. Des exemples concrets de problémes survenus en cave. Les
actions correctives en cas dincident. Pourquoi mettre en place un systeme documentaire HACCP ? La
personnalisation des procédures aux spécificités des domaines. Les données a enregistrer en cave. La
personnalisation du systéme d’enregistrement.



Calendrier

1°" Semestre 2008

ADRESSE... ..ot CP.i, VILLE ..o e
Tl e Fax (oo e-mail ...
Souhaite inscrire ........ personne(s), Précisez NOM(S) 1 Pr&NOMI(S) ... .uviuuie i itie et e et e e e e e e et enane e
et Statut ; Exploitant cotisant MSA* Salarié d’exploitation cotisant MSA*  autre (Précisez) : ..........ccocevveennn.

(*) joindre une « attestation de régularisation de situation au regard du fond d’assurance formation »
aux formations suivantes (cocher la ou les cases correspondantes) :

Vendre mieux sur un salon (3 jours) Anglais intensif vitivinicole (5 jours)

Entrainement intensif a I'entretien de vente (2 jours min.) Dégustation en anglais (2 jours)

Rendre plus attractifs vos courriers commerciaux (3 jours) Développer votre oenotourisme (3 jours)

Vendre plus grace au téléphone (2 jours) Développer vos relations presse (2 jours)

Prospecter de nouveaux clients (4 jours) Vendre ses vins dans les circuits professionnels (2 jours)
Accueil au Chateau (2 jours) Vendre son vin en restauration, chez les cavistes et en
Quels marchés pour mon exploitation viticole ? (3 jours) Grande Distribution (2 jours)

Bonnes pratiques vignoble (2 jours) Développer ses ventes sur les marchés Europe &
Bonnes pratiques chai (3 jours) Export (2 jours)

Bonnes pratiques et sécurité alimentaire (2 jours) Construire des tarifs cohérents, présenter ses marges

et savoir négocier (2 jours)
joint un cheque de 15 € ht / jour de formation, soit 17,94 € tic x ...... jours x ...... personne = .................. € ttc
a I'ordre de la fédération des Vignerons Indépendants d’Aquitaine

N.B. : Pour les exploitants, une facture vous sera établie en retour (le montant total de la formation tient compte de
l'aide financiére du VIVEA). Pour les salariés d’exploitation, la formation est intégralement prise en charge par le
FAFSEA. Pour les autres cas, un devis sera établi.

A retourner & : Fédération des Vignerons Indépendants d’Aquitaine - 60 Avenue du Peyrou
33370 Artigues-prés-Bordeaux 0557773525- 0557773529



