
Ce que vous trouvez dans
le guide export

Vendre sur votre exploitation quelques bouteilles de cham-
pagne à des clients particuliers de passage, de surcroît par-
lant français, peut vous donner l’impression que vous avez 
commencé à faire de l’exportation et qu’expédier des bou-
teilles à l’étranger n’est que la simple transposition de cette 
expérience.

Exporter consiste à vendre dans un pays étranger via des 
professionnels du secteur vins et spiritueux. 

C’est une démarche réfléchie, motivée et construite qui vise 
à pérenniser la présence et les ventes de votre champagne 
dans le pays considéré.

L’exportation ne se résume surtout pas à un « coup » réalisé 
à la faveur d’une opportunité. Et à plus forte raison « à prix 
cassé ». C’est une stratégie commerciale assise sur le long 
terme et qui requiert la mise en œuvre de moyens.

Le « Guide de l’exploitant, l’export » de La Champagne Viti-
cole a pour ambition de tracer les étapes d’une démarche 
export, de vous permettre de vous poser les bonnes ques-
tions. 

Edité par le Syndicat général des vignerons • Guide exploitant de La Champagne Viticole • 15 euros.

Ce Guide est en vente dans les

bureaux de la Champagne Viticole :

17-19 avenue de Champagne,

51200 Epernay

Téléphone : 0 326 598 459

Site Internet : www.lachampagneviticole.fr

100 pages...
dédiées à l’export...
écrites pour vous.
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Le diagnostic préalable
Vendre du champagne à l’exportation est une activité qui présente des 

contraintes particulières. Elle nécessite, entre autres, d’y consacrer du 

temps et des moyens. Qu’il s’agisse de moyens humains ou des moyens 

financiers.

C’est pourquoi il est indispensable de procéder à un inventaire des 

caractéristiques de l’exploitation. Cela permet d’apprécier si toutes les 

capacités sont réunies pour se lancer dans l’aventure. Cette « revue de 

détail » vous permettra d’identifier les points forts et les faiblesses que vous 

pourrez corriger par des mesures appropriées.

L’approche du marché
Le diagnostic de votre exploitation vous a montré que, moyennant quelques 

« adaptations » ou « renforts », vous étiez armé pour passer à l’offensive. 

Désormais, il vous faut choisir le marché sur lequel vous allez vous implan-

ter. La sélection ne saute pas forcément aux yeux…

Il faut donc s’informer sur les marchés, cerner leurs caractéristiques, iden-

tifier leurs atouts et leurs inconvénients et les rapporter aux potentialités 

de votre exploitation.

Dans ce qui suit, vous trouverez des indications de méthode sur la manière 

d’analyser un marché et un aperçu des principaux marchés du champagne.

La construction de 
l’offre commerciale

Vous avez affiné votre approche de marché, détecté celui ou ceux 

sur lesquels vous comptez prendre pied. Avant de vous lancer dans la 

prospection, il est indispensable d’élaborer votre offre commerciale. De 

la présentation de la gamme aux modes de règlement, en passant par les 

conditions de vente, il vous faut être précis.

La prospection

Assuré du marché que vous voulez conquérir et nanti de votre offre 

commerciale (incluant les conditions de vente), vous êtes prêt à passer à 

l’attaque ! Mais qui viser et comment ?

Le choix de l’interlocuteur est crucial car c’est de lui que va dépendre la 

réussite de votre implantation et le développement de vos ventes.

La vente

La relation formalisée avec votre partenaire va générer des commandes que 

vous devrez traiter. La réalisation de la vente implique quant à elle différents 

intervenants : transporteurs, banques, douanes. Ces intervenants peuvent 

aussi représenter des sources d’information pour vous lors de l’établissement 

des formalités.

L’action commerciale 
dans le temps

Votre but est désormais de perpétuer la relation commerciale avec votre 

partenaire, d’obtenir le renouvellement des commandes. Pour cela, il est 

nécessaire d’exercer un suivi du marché, de l’activité commerciale et 

de bien appréhender les évolutions réglementaires. Cela passe par de 

l’information, par votre investissement personnel et par une forte présence.

La négociation finale 
et l’accord

Aux phases importantes de prospection et d’approche commerciale suc-

cède aussi rapidement que possible la négociation commerciale finale. Elle 

se concrétise par un accord en bonne et due forme. Dans cette phase, il est 

essentiel de pouvoir formuler une offre claire qui facilitera la discussion, 

l’entente et la conclusion.	

Dans le Guide Export...


