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Swiss Wine Selection:
du sur-mesure pour nos vins

Alatéte de Swiss Wine Selection,
Hervé Badan aide les producteurs
locaux a vendre leur vin. Basée a
Chatel-St-Denis dans le canton
de Fribourg, sa PME collabore
avec quatorze vigneronsissus des
quatre coins du pays. «Notre
concept est assez unique en
Suisse. Au début du lancement de
mon entreprise en 2011, je me
suis focalisé sur la vente en ligne.
Mais pour moi, le vin est syno-
nyme de partage, un élément qui
fait défaut sur la toile», explique
le CEO.
1l s’est alors lancé dans I'organi-
sation d’événements tournant
autour du monde du vin. Sa
clientéle-cible est composée es-
sentiellement de sociétés suisses.
Au programme: dégustations et
teambuilding.

Un bon complément

Parallélement, le jeune entrepre-
neur propose toute une gamme
de cadeaux d’affaires en lien avec
l'univers viticole. Sur le site inter-
net au nom de son entreprise, il

«JE ME PLAIS A DIRE
QUE JE PROPOSE
UN SERVICE A MES CLIENTS,
EN PLUS DU PRODUIT.
LE PACKAGING,

CE N’EST PAS LE TRAVAIL
DES VIGNERONS», SOUTIENT
HERVE BADAN, A LA TETE
DE SWISS WINE SELECTION.

écoule des coffrets de bouteilles
issues de ses quatorze producteurs.
Chaque coffret est personnalisa-
ble. «Je me plais a dire que je pro-
pose un service a mes clients, en
plus du produit. Le packaging, ce
n’est pas le travail des vignerons»,
déclare-t-il. Et d’ajouter que sou-
vent les petits encaveurs n’ont pas

HERVE BADAN. «Souvent
les petits encaveurs n’ont
pas le temps ou I'intérét
de faire du marketing.»

le temps ou l'intérét de faire du
marketing.

Pour composer ses cadeaux, le Ju-
rassien d’origine collabore avec
cinq ateliers protégés. «Nous
comptons une dizaine de parte-
naires. Tout est réalisé de Aa Z sur
sol helvétique», souligne-t-il.
Son développement dans I'évé-
nementiel représente un bon
complément a ses coffrets. Les ca-
deaux d’affaires sont soumis a
une forte saisonnalité. Ils s’écou-
lent principalement a Noél et sont
concurrencés par d’autres pré-
sents de fin d’année comme, par
exemple, le champagne.

Ambitions internationales
Les ventes de Swiss Wine Selec-
tion affichent, toutefois, une pro-
gression annuelle de 20% et tou-
chent une centaine de clients
entreprises par an.

«Mon objectif est de devenir la
référence des vins suisses dans les
compagnies. Et pourquoi pas tou-
cher a I'avenir d’autres pays?,
conclut le patron.m




