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Stratégie de la difference

Exemple de Chocolat Villars



Une Marque et ses enseignements concernant la 
différenciation Villars Maître Chocolatier de 1901 à 2013



La réputation du Chocolat Suisse

Wilhelm Kaiser.



14 juillet 1872 Naissance de Wilhelm Kaiser à Berne fils de Wilhelm et de Susanne Luber commerçants ayant fait fortune au Pérou.

1900 Le jeune Wilhelm ses études terminées fonde à 28 ans le grand magasin d’article de bureau et de produits de luxe
Kaiser & Co avec son père et son frère Bruno qui créera en 1907 l’Almanach Pestallozi. Wilhelm épousera Rita Colin
liée à l’imprimerie Colin.

22 mai 1901 Fondation de la Fabrique de chocolat Villars par Monsieur Wilhelm âgé de 29 ans sur le plateau de Pérolles faisant
parti de la commune de Villars sur Glanes qui donnera son nom à la Chocolaterie de Villars

1904 Villars se développe grâce à sa haute qualité (diverses distinctions lui sont décernées, ses produits sont choisis par
plusieurs cours royales, comme fournisseur exclusif de chocolat).

1911 Villars se désolidarise du Cartel des Chocolatiers et ouvre ses propres magasins en Suisse (52 magasins en 1933
dont deux à Fribourg)- Avec 1400 dépôts et des prix 25% moins chers Villars double son chiffre d’affaires entre
1911 et 1914.

1930 Les premières vaches Villars apparaissent dans différentes régions de Suisse comme symboles de qualité et de
bon lait suisse.

Historique de Villars



La vision de Wilhem Kaiser la culture de la difference



Le cartel des chocolatiers



Le précurseur du marketing



1935 Villars acquiert et aménage une torréfaction de café. Dans la même année, M. Kaiser invente à Villars le premier 
chocolat à la liqueur en tablette. 
C’est la naissance des «Larmes de Kirsch».

9 avril 1939 Mort de Wilhelm Kaiser et reprise de l’entreprise par son fils Olivier

1950-1960 La distribution moderne se développe et les magasins Villars perdent en fréquentation et en rentabilité. Les résultats 
sont équilibrés par la vente des biens immobiliers

1969 Mort d’Olivier Kaiser et rachat de l’entreprise par sa fiduciaire;  M. Lombard, création de Villars Holding



1985-1995 La Fédération des sociétés fribourgeoises de laiterie et Cremo SA, produits laitiers rachètent la chocolaterie en difficulté, 
ils investissent beaucoup en matériels et  perdront plus de 22 millions de Francs  Suisse sur la période. Séparation avec
l’entité Villars Holding

1995 Rachat par la holding familiale Soparind Bongrain. La nouvelle direction s’attache alors à redonner une nouvelle image à
l’entreprise basée sur son caractère authentique traditionnel suisse.

1998 Sous-traitance pour une Grande Enseigne Française afin d’apporter du volume 

2000 Introduction du chocolat à l’ancienne

2002 Introduction des boîtes Collection

2003 Habillage et mise en scène des produits sur la base du traditionnel haut de gamme avec forte identité suisse



Le Positionnement
Une des dernières chocolateries suisses traditionnelles haut de gamme



2003 Prix de l’entreprise citoyenne du Canton de Fribourg

Reportage télévisé su Antenne 2 « Envoyé spécial »

Ouverture du magasin de la Chocolaterie

Présence dans tous les salons à l’étranger et développement des ventes à l’export

2003 – 2006       Théâtralisations de la présentation en Grandes Surfaces

2006 Prix de la qualité de Cuisine et vins de France avec Noir Café

Chocolat à la liqueur d’Edelweiss

2007 Chocolat à la liqueur de Coing et à la liqueur de Damassine

Développement des bonbons de chocolat ultra frais à la crème de la région de Gruyère

Boîte anniversaire du 850ème de Fribourg



2008 Introduction de la boîte de la Coupole du Palais Fédéral
Développement du Chocolat à boire au lait de la Gruyère en co-branding avec Cremo
Nouvelle vignette Poste
Foureau fêtes de fin d’année

2009 Larmes de Liqueur Absinthe Val de Travers - Suisse
Élaboration d’une toute nouvelle boîte Collector: Les Enfants
Nouvelle vignette Poste
11 novembre, Villars crée l’événement en lançant ses tablettes « Noir 70% » à teneur réduite en sucre
Villars est en effet la première maison à utiliser un édulcorant totalement naturel issu des feuilles de Stévia.



2010 Nouvelle Boîte Collector « Maîtresse »
Tablette Fourrée Caramel
Nouvelles boîtes Bûchettes et Larmes de Liqueur
Larmes de Liqueur Grand St Bernard – Suisse

2011 Couverture Stevia 
Tablette Fourré Amaretti
Etui 250g Liqueurs
Présentoir TAC à l’unité 
Nouvelle Boîte Collector « Anges »
Boîtes Noël Bûchettes et Liqueurs



2012 Tablette Liqueur Génépi
Bloc gourmand Lait amandes-nougat 
Bloc gourmand Noir Gingembre-citron
Barres snacking Caramel et Amaretti
Etui 250g pralinés Suisses
Nouvelle Boîte Collector « Chalamala»

2013 Tablette Noir amandes caramélisées
Tablette Lait amandes grillées
Etui 250g napolitains Noir assortis 
Relooking gamme étuis 250g
Nouvelle Boîte Liqueurs
Boîte de la Chocolaterie



La communication de marque via les innovations



L‘importance des archives et de  l’ADN



Réflexions et enseignements
1. Faire un état des lieux soigné de l’entreprise, son passé, ses forces et ses faiblesses, en dégager un 

ADN ou les  bases de construction d’une identité.

2. Analyser les forces et les acteurs en présence

3. En déduire une différence intéressante et quasiment unique pour le client ce qui induira le 
positionnement stratégique clair, légitime et plein de bon sens et donnera les voies de développement 
de l’avantage concurrentiel

4. Ne jamais cesser d’innover en accord avec son positionnement

5. Investir beaucoup d’énergie dans le faire savoir du savoir faire



Les axes de reflexions et d’actions
1. Quelle est votre valeur ajoutée perçue par vos clients et  vos prospects
2. Celle-ci est elle suffisamment différenciante des produits et services déjà

sur le marché et offerts par vos concurrents autres que:  
le prix, 
la qualité
le service client et l’après vente
l’ancienneté de votre maison

3. Sur quelles caractéristiques uniques de mon produit ou de mes services
développer une stratégie suffisamment différenciante
4. Ne jamais cesser de se remettre en question et d’innover en créant ce
que les autres n’ont jamais réalisé
5. Méler deux produits our deux techniques ou même plusieurs afin d’innover et 
d’offrir une solution nouvelle aux clients

6. Ne jamais cesser de communiquer via  tous les moyens à votre disposition         
notamment les nouveaux reseaux sociaux et  les influenceurs



Culture de la différence
Aller là où nous sommes forts-Aller là où les autres sont fragiles-Aller là où il y a du potentiel

Sortir de l’existant et changer d’attitude

Oser l’imprévisible

Concevoir l’imprévisible

Innover en permanence

Se réinventer au milieu de la vague

Etre agile, savoir bouger vite avec peu d’énergie et en prenant la bonne option

Favoriser l’innovation        

Autoriser le droit à l’échec

Choisir le minimum de risques utiles permettant le maximum de potentiel

A vieux chasseur il faut un jeune chien

A jeune chasseur il faut un vieux chien

Favoriser le passage à l’acte sur les idées trouvées pour les tester et les confronter à la réalité

Exploiter les situiations de crise

Prendre conscience des déferlantes de demain et pratiquer la conception de l’imprévisible

Evaluer notre agilité par rapport à nos concurrents

Recenser le nombre de collaborateurs dans la position de l’engagement absolu

Identifier les collaborateurs qui par leurs critiques systématiques nous font progresser

Se concentrer et élaguer les produits et les projets

Une aventure c’est une crise qu’on accepte

Une crise c’est une aventure qu’on refuse

•



Les phases de recherche et le plan d’action

• Identifier les besoins des clients actuels et ceux des clients futurs
• Etudes et identification des compétences clés
• Les marchés voisins et accessibles
• Les différentes voies pour y parvenir, le et les business models 
• Identifier la voie ou les voies vers la vision
• Convaincre et faire partager la vision et impliquer les femmes et les 

hommes de l’entreprise
• Conduire  de façon opérationnelle l’ensemble sur le chemin de la vision
• Toutes les ruptures de demain sont annoncées par des inattendus qui 

vous font devenir visionnaire
• Observer tous les inattendus souvent issus des problèmes clients
• Sacrifier les vaches sacrées et faire le contraire de l’existant 
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La réussite

Inventer les marchés futurs en 
transformant les marchés du passé
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