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Segmenter sa  
stratégie éditoriale  
pour gagner en impact

GUIDE

LA MÉTHODE AMPELIOS
Apprenez à piloter votre stratégie éditoriale 
selon vos audiences prioritaires (clients, 
prescripteurs, presse…) avec une méthode 
éprouvée, conçue pour les producteurs de vin 
et de champagne au niveau d’exigence élevé.



SEGMENTER SA STRATÉGIE ÉDITORIALE POUR GAGNER EN IMPACT

2

Pourquoi segmenter sa stratégie 
éditoriale sur les réseaux sociaux 
dans le secteur viticole ?

PARCE QUE L’ENJEU N’EST PLUS LA 
COHÉRENCE : C’EST LA DIFFÉRENCIATION 
PAR AUDIENCE ET PAR CANAL.

Vous avez investi dans des contenus de qualité, harmonisé 
vos prises de parole et consolidé votre image. Pourtant, vos 
publications sur les réseaux sociaux ne performent pas à la 
hauteur de vos ambitions. POURQUOI ?

Trop souvent, une stratégie dite « segmentée » se limite à 
des variations de formats ou de tonalités. Or, ce n’est pas 
une segmentation : c’est une illusion de personnalisation. 
Vos audiences sont segmentées dans votre CRM, mais vos 
contenus, eux, continuent de parler à tous de la même manière.

Dans les secteurs du vin et du champagne, chaque audience 
a ses codes, ses attentes, ses points de contact et, surtout, ses 
points de rejet. Un contenu trop générique sera pénalisé par 
l’algorithme, par les prescripteurs et par le silence.

• Un importateur sur LinkedIn attend un discours structuré, 
professionnel, axé logistique et marge.

• Un prescripteur sur Instagram attend un accès sensoriel, 
exclusif et narratif.

• Un journaliste n’ouvre un email que si l’objet est ciblé, les 
données vérifiées et l’angle différenciant.

Et pourtant, 70% des publications observées dans notre 
veille sectorielle reprennent les mêmes contenus tous canaux 
confondus. Une stratégie multicanale n’est pas une  
stratégie multi-audience.

GUIDE
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Nous vous proposons une architecture éditoriale stratégique, pensée pour 
les réalités des domaines à forte exigence.

Ce guide vous donne 
les clés pour :
• Segmenter plus précisément vos audiences éditoriales  

(clients finaux, revendeurs, presse, prescripteurs).
• Concevoir des lignes éditoriales distinctes, pilotées et réplicables.
• Adopter une logique réseau social par réseau social sans dilution.
• Mesurer la performance et arbitrer vos efforts sur des données.
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Dans une stratégie éditoriale 
segmentée, tout commence par 
une cartographie de vos cibles 
selon leur fonction stratégique 
dans votre écosystème de 
communication :

Segmenter, c’est piloter un système éditorial 
multi-cible.

Trop de domaines raisonnent encore par 
typologies commerciales ou par listing CRM. Ils 
adaptent à la marge leur discours, sans remettre 
en cause leur modèle de publication. Résultat : 
une ligne éditoriale diluée, trop peu capable de 
créer l’adhésion attendue par chaque audience. 
Et une sous-performance chronique sur les 
réseaux sociaux.

Pire : beaucoup croient qu’en variant les 
formats, ils segmentent. En réalité, c’est souvent 
la même promesse, déclinée sans changement 
d’objectif, de canal ni de KPI. Sur les réseaux, 
une mauvaise segmentation n’est pas neutre : 
elle vous rend invisible pour vos cibles 
stratégiques et peu intéressant pour les autres.

L’enjeu est de savoir quelles audiences méritent 
un traitement éditorial dédié. Une stratégie 
éditoriale efficace, c’est une mécanique de 
priorisation, pas une logique d’empilement.

Qui fait vendre ?
Qui fait rayonner ?

Qui crédibilise ?
Qui relaie ?
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Définir ses audiences 
par logique éditoriale
La segmentation éditoriale doit croiser trois dimensions : rôle stratégique, 
attente éditoriale et comportement digital par canal.

Exemple de grille de pilotage

Audience Rôle 
stratégique Attente éditoriale Canal / format 

dominant
Indicateur de 

pilotage clé

Clients finaux Création de lien, 
fidélisation

Histoire incarnée, 
proximité 
émotionnelle

Instagram / Reels 
Carrousels 
Stories

Taux 
d’engagement, 
partages

Distributeurs Conversion 
commerciale B2B

Informations 
produit, fiabilité, 
différenciation

LinkedIn 
Email / PDF 
Carrousel B2B

Taux de clics, 
téléchargements 
de fiches

Presse 
spécialisée

Crédibilité, 
notoriété

Exclusivité, 
lisibilité,  
chiffres validés

Email 
LinkedIn 
Communiqué 
Teaser vidéo

Taux d’ouverture, 
reprise éditoriale

Prescripteurs Influence et 
amplification

Expertise 
technique, 
immersion, 
singularité

Instagram 
YouTube 
Formats immersifs

Mentions, 
citations,  
reach organique
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Posez-vous ensuite 
cette question simple :

Quel pourcentage de votre 
contenu vise réellement 
une audience stratégique 
prioritaire et non un agrégat 
flou de suiveurs passifs ?

Si vous ne pouvez pas y répondre avec 
précision, votre stratégie éditoriale mérite un 
recadrage.

Sur les réseaux sociaux, les effets de lassitude 
sont rapides. Vos audiences s’habituent aux 
formats, repèrent les mécaniques de contenu 
recyclé et déconnectent dès que la valeur 
perçue baisse. Une ligne éditoriale uniforme 
épuise votre engagement. Une segmentation 
insuffisante génère de l’indifférence.
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Piloter une ligne 
éditoriale segmentée 
dans le secteur viticole
Cibler toutes les audiences avec le même contenu est inefficace. Il faut organiser 
ses priorités selon un principe de rapport effort éditorial / valeur stratégique.

Exemple de segmentation

Audience Influence (image) Impact (business) Accessibilité 
éditoriale

Priorité 
stratégique ?

Clients finaux Haute

Distributeurs Haute

Presse 
spécialisée Moyenne

Prescripteurs Haute

Ce qui manque souvent aux stratégies internes, 
c’est la capacité à en faire un pilotage éditorial 
opérationnel, différencié et itératif.

Nous observons chez les domaines les plus 
avancés une orchestration éditoriale où chaque 
contenu joue un rôle dans une chaîne de 
conviction structurée, mesurable et évolutive.

Aucun planning éditorial interne n’est 
spontanément pensé à ce niveau de granularité. 
L’analyse croisée des audiences, objectifs et 
canaux nécessite une méthodologie éditoriale 
spécialisée, des outils de suivi adaptés et une 
gouvernance claire. Sans cela, les logiques 
d’arbitrage restent implicites et donc inopérantes.

À RETENIR

Une stratégie éditoriale segmentée ne consiste pas à “toucher tout 
le monde”, mais à piloter une architecture de contenus différenciés, 
chacun aligné sur un objectif, une audience et un canal.
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CONSTRUIRE UNE 
LIGNE ÉDITORIALE 
DIFFÉRENCIÉE 
PAR AUDIENCE
formats, tonalités, preuves

2.
11
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Piloter sa ligne 
éditoriale

1

2 4

3
Objectif stratégique : fidéliser, 
prescrire, convertir, relayer… 
chaque ligne éditoriale doit 
répondre à une intention précise.

Ton : accessible, expert, 
incarné, neutre… le ton 
est un vecteur de posture.

Type de preuve : humaine, 
technique, visuelle, chiffrée… 
la preuve soutient la promesse.

Formats dominants : selon les 
usages de chaque audience (vidéo 
courte, PDF, post technique, etc.)

Une stratégie multi-audience ne vaut que si elle 
se décline dans des lignes éditoriales distinctes, 
cohérentes et pilotables. À chaque cible doivent 
correspondre des choix assumés : formats, ton, 
rythme, preuve et structure narrative. Cette 
cohérence par cible est ce qui permet ensuite 
l’orchestration transversale et évite les effets de 
répétition ou de brouillage.

Mais toutes les audiences ne méritent pas une ligne 
complète. Certaines nécessitent une présence 
forte, cohérente et régulière. D’autres, un traitement 
ponctuel, mutualisé ou indirect. Savoir doser son 
effort éditorial selon la valeur stratégique réelle de 
la cible est un levier de performance.
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Nous observons dans les dispositifs 
éditoriaux les plus performants que 
chaque ligne éditoriale est pensée 
comme un tunnel avec :

Mais attention : le niveau d’exigence éditoriale ne peut pas être le même pour toutes les audiences. 
Nous distinguons généralement trois niveaux de profondeur :

Ce pilotage différencié est la condition pour maintenir un bon ratio entre effort éditorial et 
performance réelle.

Un autre point souvent négligé : les frictions UX. Un même contenu bien adapté à LinkedIn peut 
devenir indigeste sur Instagram, trop bavard sur TikTok ou illisible dans un email pro.

ACCROCHE

FORMAT

ÉLÉMENT DE RÉASSURANCE

CALL TO ACTION

UNE ENTRÉE

UNE PREUVE

UNE NARRATION

UNE SORTIE

LIGNES ESSENTIELLES

LIGNES D’OPPORTUNITÉ

LIGNES TACTIQUES

ciblent les audiences à fort impact 
stratégique. Nécessitent une 
architecture complète (formats natifs, 
fréquence, preuve et variation tonale).

activées selon les temps forts, 
formats courts ou événementiels et 
canaux secondaires.

ciblent les relais ou leviers de 
conversion secondaires. Contenus 
mutualisables, formats adaptés et 
effort réduit.
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Exemple de grille synthétique : lignes éditoriales par audience

Audience Objectif 
stratégique Ton Format prioritaire Type de preuve 

attendue

Clients finaux Créer de 
l’attachement

Chaleureux, 
narratif

Stories, carrousels 
immersifs

Visuelle, humaine 
(portraits, coulisses)

Distributeurs Fluidifier la vente Structuré, précis Fiche produit, 
infographies B2B

Logistique, prix, 
argumentaire

Presse 
spécialisée Générer la reprise Neutre, 

journalistique

Communiqués, 
citations 
exclusives

Chiffres clés, angles 
différenciants

Prescripteurs Stimuler la 
prescription Expert incarné Vidéo coulisse, 

masterclass, Reels
Technique, singulier, 
exclusif

Une ligne éditoriale segmentée n’est pas une fiche persona. Et c’est précisément là que se niche 
l’angle aveugle de nombreuses stratégies internes. Dans 80% des plannings que nous auditons, la 
différenciation repose uniquement sur le format, jamais sur la promesse ni sur la preuve. 

Résultat : des efforts de production importants, pour un impact éditorial marginal. Sans pilotage de 
fond, il n’y a pas de performance durable.

À RETENIR

Segmenter ne veut pas dire s’éparpiller. Toutes les lignes doivent 
s’articuler autour de la même promesse de marque. C’est une 
déclinaison stratégique de votre identité selon les attentes, les usages 
et les canaux. 
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ORGANISER UN 
CALENDRIER 
ÉDITORIAL SEGMENTÉ
piloter la diffusion multi-
audience sans dilution

3.
15
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Il faut ensuite traduire sa ligne éditoriale segmentée dans un planning de diffusion structuré, lisible 
et pilotable. C’est ici que beaucoup de dispositifs échouent : leur planification reste linéaire, pensée 
par semaine, par canal ou par format, mais jamais par audience.

Un calendrier éditorial multi-audience est un outil de pilotage stratégique. Il vous permet de 
visualiser en un coup d’œil à qui vous parlez, pourquoi, comment, quand et avec quel contenu.

Mais attention : la lisibilité du calendrier n’est pas garante de sa performance. Un dispositif peut 
paraître cohérent sans l’être. Nous observons dans de nombreux audits des grilles parfaitement 
remplies mais désalignées. : cibles mal servies, canaux mal utilisés et temporalités mal croisées.  
Un pilotage réellement performant nécessite un regard externe pour identifier les tensions invisibles.

Structurer une programmation 
éditoriale différenciée 
dans le secteur viticole

UN CADRE DE 
PILOTAGE ÉDITORIAL 

DIFFÉRENCIÉ INTÉGRE :

LA CIBLE

L’OBJECTIF

LE CANAL

LE FORMAT

LA PROMESSE ÉDITORIALE

OÙ FAUT-IL PUBLIER ?

ENTRE AUDIENCES

À QUEL RYTHME ?

ENTRE CANAUX

ET POURQUOI ?

ENTRE INTENTIONS

LA PREUVE CLÉ

IL PERMET DE MESURER 
L’ÉQUILIBRE :

IL SERT À ARBITRER :
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Exemple de grille simplifiée

Semaine Audience Objectif Canal Format Promesse / 
Message clé

Distributeurs Conversion PDF produit
Conditions 
automne en 
avant-première

Clients finaux Engagement Story
Coulisse de 
vendanges 
humaines

Presse Visibilité Communiqué Bilan du 
millésime

Prescripteurs Prescription Masterclass
Terroirs rares, 
sélections 
techniques

S36

S37

S37

S38

Ce type de vue permet d’éviter l’un des pièges 
les plus répandus : publier simultanément 
un contenu identique sur tous les canaux, 
à destination de toutes les audiences. Ce 
réflexe “multi-post” est contre-productif : il 
dilue l’impact, brouille la promesse et fatigue 
l’algorithme.

Un autre angle à ne pas négliger : les fenêtres 
de performance algorithmiques. Un Reels 
Instagram a une durée de vie organique 
de 48h. Un post LinkedIn atteint son pic de 
visibilité entre 2h et 6h. Une newsletter presse 
ne tolère pas le décalage. La qualité de 
votre diffusion repose aussi sur la bonne 
temporalité par cible et par canal.
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Les 3 règles d’un bon pilotage 
éditorial multi-audience

Écueils à éviter

1

3
2

Un canal ≠ une cible ≠ un rythme : chaque 
canal doit avoir une vocation claire, une cible 
prioritaire et une fréquence adaptée.

Priorisez la lisibilité externe à la 
commodité interne : une bonne stratégie 
éditoriale se lit de l’extérieur, comme un 
système de contenus fluides, différenciés, 
pensés pour chaque audience.

Ne cherchez pas la symétrie : ce n’est pas 
parce que vous parlez aux clients finaux deux 
fois par semaine que vous devez parler aux 
prescripteurs autant. La pertinence prime.

• Penser par “sujets” plutôt que par 
“audiences” : un bon sujet ne vaut rien s’il 
n’est pas éditorialisé pour la bonne cible.

• Rechercher l’exhaustivité plutôt que la 
précision : tous les sujets ne doivent pas 
être traités partout.

À RETENIR

Un bon calendrier éditorial 
ne répond pas à la question 
“qu’allons-nous publier cette 
semaine ?” Il répond à : “à qui 
devons-nous parler, pourquoi 
et avec quelle promesse ?”
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SUIVRE, AJUSTER, 
FAIRE PROGRESSER
piloter une stratégie 
éditoriale segmentée 
dans la durée

4.
19
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Savoir quoi mesurer, comment interpréter les signaux faibles et quand ajuster sa ligne ou son canal 
fait toute la différence entre une communication cohérente et une performance réelle. Il faut garder 
en tête que la segmentation n’est pas figée. Certaines audiences peuvent monter en importance, 
d’autres décroître, d’autres émerger.

Exemple de grille synthétique : lignes éditoriales par audience

Audience KPI principal Indice de tension Indicateur de pilotage

Clients finaux Taux d’engagement (RS) Chute brutale de likes ou 
reach

Nombre de contenus / 
mois

Distributeurs Clics / téléchargements Faible taux d’ouverture Taux de réponse ou 
reprise B2B

Presse Reprises, réponses 
presse Non-ouverture + no reply Taux d’activation 

éditoriale

Prescripteurs Mentions, reposts Absence de citation Nombre d’interactions 
créées

Cas pratique de pilotage 
éditorial en tension : COMMENT AJUSTER ?

Le contenu fonctionne, 
mais la cible réagit mal

La cible est bonne, mais le 
contenu ne déclenche rien

Les indicateurs sont 
stables mais faibles

REVOIR LA 
SEGMENTATION

REVOIR LE FORMAT 
OU LA PROMESSE

REVOIR LA FRÉQUENCE, 
L’ARTICULATION OU LE CANAL

À RETENIR

Un bon dispositif éditorial se juge à sa capacité à provoquer l’effet cible.
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“Un bon dispositif éditorial se lit dans sa capacité à apprendre. Il faut piloter, 
tester, ajuster avec méthode et non au feeling. Et c’est précisément ce que les 
directions communication, même aguerries, perdent souvent de vue.

Elles peuvent s’enfermer dans des cycles de publication répétés où la stratégie 
d’origine se dilue. LinkedIn devient un canal de relai automatique, Instagram 
une vitrine visuelle figée. Les ajustements se font trop tard ou à l’intuition.

Nous intervenons pour casser ces automatismes, réinjecter de la stratégie 
et faire parler les chiffres au service d’une ligne éditoriale réellement 
différenciante.”

Faire appel à 
Ampelios pour 
détecter les 
angles morts des 
Directions Com
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De la stratégie à la 
gouvernance éditoriale : 

où se situe votre 
prochain levier ?
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Vous avez désormais les clés pour 
structurer une stratégie éditoriale 
segmentée, pilotée et alignée sur les 
enjeux spécifiques des domaines 
viticoles. 

Mais entre la maîtrise conceptuelle 
et la performance réelle, il y a un 
écart : celui du pilotage au quotidien, 
particulièrement sur les réseaux 
sociaux, où chaque prise de parole est 
soumise à des algorithmes, des formats 
et des attentes de réactivité que seule 
une gouvernance éditoriale maîtrisée 
peut satisfaire.

La question n’est pas “avez-vous une 
ligne éditoriale ?” mais : « votre système 
éditorial est-il capable de produire l’effet 
attendu, audience par audience et 
canal par canal ? »

Chez Ampelios, nous ne produisons 
pas que du contenu. Nous mettons en 
place votre gouvernance éditoriale. 
Celle qui permet à chaque publication 
de jouer un rôle, à chaque canal de 
servir une cible et à chaque cycle de 
générer une performance mesurable.

Un pilotage éditorial différencié pour les 
domaines viticoles, capable d’intégrer 
vos temps forts métier (vendanges, 
fêtes de fin d’année, salons export, 
etc.), vos relais de prescription et vos 
contraintes commerciales.

Vous souhaitez faire 
un pas de plus ? 

Contactez-nous.
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