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Les homm_es, _clé
de la valorisation

Alain Cornélissens (conseil d’entreprise)

L'ex-DG de La Chablisienne est désormais correspondant du
monde viticole et agro-alimentaire pour Riviére Consulting.
Il propose des missions d’accompagnement des entreprises.

« Aujourdhui,

on recherche un
stratége qui
s'entoure de
compétences
techniques, capa-
ble de s'adresser
en interne comme
a 'extérieur.
Bref, il faut un
bon pilote. »

wierwLlarvi.fr

Par Aprés guarante années de direction
Mathilde d'entreprise, quelle vision avez-vous de
la vente de vin ?

Pendant longtemps, il suffisait de pros-
pecter, et une fois que le camion était chargé et que
la facture était envoyée, on considérait que ¢'était ter-
miné, Au fil du temps, on 5'est rendu compte qu'il fal-
lait accompagner les ventes. C'est un métier fonda-
mental, qui exige du temps et du savoir-faire. Jadis,
on recrutait des techniciens pour les postes de diri-
geants dentreprise. Aujourd hud, pour le méme poste,
on recherche des managers plus complets : un stra-
tége qui va s'entourer de compétences techniques,

Hulot

capable de s"adresser en inteme comme A lextérieur,
Bref, il faut un bon pilote.

Quie préconisez-vous aux metteurs en marché pour qu’ils
valorisent au micux leur production 7

La valorisation financiére signifie générer des marges
suffisantes pour rémunérer les vins, les fournitures
et les prestations ainsi que pour investir, communi-
guer et promotionner ses produits, Mais comment
faire ? Une entreprise viticole ne peut aboutir si elle
n'a pas de projet. et pour un projet il faut des movens
humains donc financiers. Il faut se structurer par
rapport au projet que 'on a défini, &tre constant dans
sa démarche. C'est fondamental. Car il y a un temps
pour percer les marchés, et un temps pour confor-
ter et péreniser les relations avec les circuits de dis-
tribution er avec les consommateurs finaux.

Les ventes étant le nerf de la guerre, que fafre poir main-
tenir les marges 7 Réduire les prix de revient 7

Par boutade, nous pourtions dire que le prix de revient
varie en fonction des charges et des investissements ;
certains se contentent d'un C15 pour tavailler sur leur
exploitation, d'autres ont besoin dune Audi Q7. Dans
les régions profitables, plus on investit, moins on paie
d'impits, on a donc tendance a créer en période de
confort des charges supplémentaires, Mais dans une
période de crise, la question ¢lé est ; gque puisje faire
pour réduire mon prix de revient pour maintenir mon
activité et ne pas étre décalé par rapport 3 la concur-
rence ? Les coopératives s'interrogent : faut-l serrer la
vis d tout ce gui ne semble pas immédiatement pro-
ductif' ? Je pense qu'il ne faut surtout pas réduire ses
efforts sur le plan commercial et marketing car les
baisses de chiffre d'affaires seront d'autant plus fortes
si on affaiblit ses forces de vente. Des décisions tou-
jours difficiles a prendre au sein d'un groupement, |
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