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ACKERMAN : UNE VRAIE SAGA DE FINES BULLES DEPUIS 1811 

 
UNE MAISON QUI SE SINGULARISE NOTAMMENT PAR 

Un actionnariat original  : des vignerons de la  Loire, 

regroupés au sein des coo pératives de la Vallée de la 

Loire. 
 

Une implication fort e dans le vignoble,  de la taille aux 

vendanges  : un conseiller technique accompagne les 

vignerons en amont, pour mettre en place des i tinéraires 

techniques différent s selon les vignobles .  
 

Un élevage de luxe  : des vins traités comme de s grands 

crus, avec par exemple, pour la Gamme Grande 

Réserve, un vieillissement dõau moins deux ans sur lies 

pour magnifier la finesse des bulles .   
 

Une place de leader  : si le Val de Loire est le premier 

producteur de bulles en France après la Champagne, 

Acke rman  en est le  premier opérateur, réalisant 55  % de 

son chiffre dõaffaires "en bulles ". 
 

Une diffusion large et ciblée  : Ackerman  est leader sur les 

fines bulles de Loire, avec notamment des positions 

marché élevées sur les segments des AOC Crémant de 

Loire et Saumur.  
 

Lõesprit dõinnovation : fid¯le ¨ lõesprit pionnier de Jean-

Baptiste, Ackerman  a poursuivi une démarche 

dõinnovation dynamique dans les fines bulles, avec des 

cuvées qui contribuent à élargir le marché et recruter 

de nouveaux consommateurs  : X Noir, Blanc d e Noir et 

Pur Raisiné Cuv®es de grande typicit®, finesse des 

bulles, prestige dõune grande marque qui a su en deux 

si¯cles dõhistoire s®duire le monde, Ackerman  offre 

avec beaucoup dõaccessibilit® p®tillance, lumière et 

gourmandise . 
 

 

Un siège historique  

En 2006, Ackerman  a ré -installé son siège dans ses 

bureaux dõorigine, 1 500 m2 revisités juste au -dessus 

des fameuses galeries, respectant le cachet 

historique des anciens bureaux dessinés par 

lõarchitecte Jamard. Les contraintes 

topographiques et les aléa s naturels ont été 

int®gr®s puisque lõacc¯s se fait comme autrefois 

par voie dõescalier.  

La fa­ade orn®e dõun bossage fin ®voque le 

courant artistique de début du XXème  siècle qui 

réinventait le style Régence et les élégants 

ordonnancements à la Gabriel.  

Les boiseries dõ®poque, le mobilier directorial 

(vaisselier, bureau), le guichet des expéditions et 

livraisonsé sont les t®moins vivants du prestigieux 

passé de la Maison.  
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A  LõORIGINE DE LA MAISON ACKERMAN : JEAN-BAPTISTE ACKERMAN LE 

PIONNIER 
 

Le couple de modestes Bruxellois qui donne le jour le 24 juin 1790 à un jeune 

Jean -Baptiste ne sõimagine pas quõils deviennent les parents dõun talentueux 

provocateur. Issu de grands -parents agriculteurs, ce nõest donc pas tout ¨ 

fait un hasard si, un peu après vingt ans, aux alentours de 1811, au terme de 

nombreux voyages, le gar­on sõinstalle en France dans le riche terroir de 

Saumur.  
 

Le choix de Saumur, ce sont dõabord des conditions g®ologiques propices : 

le terroir saumurois,  avec son sol crayeux dominé par le tuffeau, donne aux 

vins une tendance naturelle à prendre mousse  ; mais également une 

conjonction de nombreux autres facteurs favorables, comme la présence de 

voies fluviales qui facilitent le transport, des liaisons aisé es avec la Touraine 

permettant un approvisionnement en vins et une main dõïuvre importante.  

 

Le commerce du vin  
En quelques années, il développe donc un fructueux commerce de 

négoce de vins . Devenu un notable influent toujours à la pointe du 

progrès, ce s elf -made man, conscient de lõimportance des 

transports, participe même en 1840 au développement du chemin 

de fer dans lõOuest : en 1849 la ligne Paris Saumur voit le jour. Même 

si lõon met 10 heures pour aller à Paris, la carte de France de 

lõ®poque montre la précocité ferroviaire de Saumur, qui fait partie 

des rares villes desservies en 1850.  

 

La "méthode champenoise " 
Mais cõest pour d®velopper son vin que Jean-Baptiste sõinvestit avec 

le plus de ténacité. Pendant près de vingt ans, il expérimente 

lõapplication dõune m®thode qui utilise la capacit® des vins de 

Saumur à devenir effervescents. Ses recherches sont au point en 

1836. Il pr®sente alors ses vins ¨ lõacad®mie dõAngers mettant en 

avant  : « La possibilité de faire chez nous des vins égalant ceux de  

Champagne  è en souhaitant que dõautres n®gociants suivent la 

même voie. En 1838, il obtient la reconnaissance de la Commission 

de D®gustation de lõExposition dõAngers. Ackerman produit d®j¨ 

environ 30  000 bouteilles par an. En 1840, il achète de vastes ca ves 

à Sain t Hilaire, et lance une production à grand e échelle qui atteint 

les 1 500 000 bouteilles en 1876.  

 

Cette rivalité avec la méthode champenoise , telle quõelle est 
institu®e de longue date en Champagne, lõentra´ne dans un long 

procès qui continuera  apr¯s sa mort le 10 janvier 1866. Aujourdõhui 

encore, en héritage de cette longue bataille, les Vins de Saumur, 

pour décrire leurs bulles, doivent faire figurer sur leur étiquette non 

pas "méthode champenoise ", mais "méthode traditionnelle ". 

 

Que retenir dõAckerman sinon que cet homme fait bouger son 

époque  ? 
Innovateur, trois ans avant sa mort, en 1863 , il effectue le dépôt 

auprès d u greffe du tribunal de Saumur dõun bouchon de li¯ge sur 

lequel il a eu lõid®e dõapposer le nom de sa maison. Moderne en 

tous points, il ne n®glige pas dõutiliser dõune fa­on intensive la 

publicité. Des photos, des affiches  : « Pas de j oyeux dîner de chasse 

sans lõAckerman-Laurance Dry-Royal  ». Et sur cet intéressant médaillon 

daté de 1896, on peut lire cette formule qui repren d son combat de 

plus de quarante ans  : « Vins mousseux Maison Ackerman -Laurance, aussi 

agréables et moitié moins chers que les marques le s plus célèbres de la 

Champagne  .» 
 

Et pop  ! Ce pionnier ne manquait pas dõair ! 



 

Un mariage dõamour, rare ¨ lõ®poque 
Il serait dommage dõoublier la raison pour laquelle le nom 

dõAckerman sõassocie ¨ celui de Laurance. A quarante ans, cet 

entrepreneur impé tueux convole avec une jeune Eme lie de 23 ans, 

fille dõun important négociant en vins ligériens, qui le soutiendra 

dans  tou tes ses batailles. Les familles Laurance et Ackerman se 

connaissaient de longues dates, en raison de leur implication 

mutuelle dans une société de négoce de vin.  



 

 

 

 

LA PUBLICITE      AU XIXEME SIECLE 
 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Si, ¨ lõorigine, Jean-Baptiste Ackerma n a été pionnier  dans lõindustrie des vins 

champagnisés présentant un rapport qualité/prix performant, et ce, après des débuts qui 

furent tr¯s difficiles sur le plan de lõexp®rimentation, son fils Louis Ferdinand sõest plus 

particulièrement occupé de créer  une publicité à caractère innovant (affiches, jetons, objets 

publicitaires) et surtout de développer les exportations en Europe et aux quatre coins du 

monde .  
 

La période des années 1870/1880 est ainsi marquée par une forte expansion  : 

. de la production  : ACKERMAN représente environ 30 % de la production totale des vins à 

bulles de Saumur jusquõen 1904. Avec la crise du phyllox®ra, la production baisse ensuite 

jusquõen 1914, puis se stabilise au d®but des ann®es 50. 

. de lõexportation : 600 000 cols sont exportés dans les années 1880, dont 70 % au Royaume Uni. 

De nouveaux marchés apparaissent (Etats -Unis, Russie, Royaume Uni, Belgique, Pays Bas).  

. de lõimage, avec la cr®ation dõaffiches pour le march® anglais. Les campagnes dõaffichage 

en France débuteron t à partir des années 1890.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Le d®veloppement de lõentreprise au cours de la premi¯re moiti® du si¯cle est ®troitement li® 

à la conjoncture mondiale  

-1920-1930 : nouvel essor en phase avec le redémar rage ®conomique de lõapr¯s guerre 

-1930- 1940 : lõentreprise subit de plein fouet la grande crise 



 

ACKERMAN en quelques dates  : 

1790 Naissance de Jean -Baptiste Ackerman le 24 juin à Bruxelles 

1811 Installation ¨ Saumur et d®but dõexp®rimentation de la m®thode champenoise 

1829 Mariage avec Eme lie Laurance, 23 ans  

1836 Exposé du process de la méthode champenoise aux vins de Saumur  

1838 Naissance de son fils Louis Ferdinand le 14 février  

1838 Reconnaissance de se s travaux par la Commission de D ®gustation de lõExposition dõAngers 

1845 Participation à la création de la ligne ferroviaire Paris -Saumur  

1846 - 1861  Lancement de la gamme Royal (Dry, Brut) sur l e marche national puis belge et 

britannique  

1863 D®p¹t au tribunal de commerce de Saumur dõun bouchon de li¯ge ¨ sa marque 

1866 Décès  de Jean -Baptist e Ackerman  le 10 janvier  

1870 D®but de lõexpansion commerciale ¨ lõexport 

1890 Développement de marques avec la multiplication de dépots  

1901 Cr®ation dõun magasin d®di® ¨ Paris 

1914 Décès de Louis Ferdinand Ackerman  

1936 AOC Saumur Brut reconnue dans le cadre des d®crets dõappellations. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

Juillet 2009,  changement de raison sociale et de logo  :  

Ackerman ð Rémy Pannier devient Ackerman.  
Un changement de nom qui permet ¨ cette soci®t® saumuroise de mieux se positionner ¨ lõexportation,  

avec  un nom plus  facile à mémoriser  et de capitaliser sur sa marque phare en France.  

Le nouveau logo en noir et blanc permet de renforcer le côté élégant de cette marque.  

La typographie en capitales fines avec un A droit confère une image statutaire plus contemporaine.  

La couronne et la signature "Maison Fondée en 1811" renforcent la légitimité historique  

de la marque en tant que pionner et référent des vins à fines bulles de Loire.  

La Loire est suggérée discrètement par une courbe qui installe la marque.  
 



PRESENTATION GENERALE 
 

< M ISSION  
La Maison Ackerman, spécialiste des fines bulles, se construit de génération en génération dans le respect des 

hommes et des terroirs, grâce à une relation de confiance et de service.  Ses vins frais et fruités et premium 

ajoutent une to uche dõ®l®gance fran­aise ¨ tous les moments de convivialit®.  

Ce développement durable concerne en premier lieu les fines bulles de marque, puis les AOP de Loir e et les 

cépages de France blancs et rosés.  
 

< ACKERMAN EN QUELQUES CHIFFRES  
>  Effectif  : 150 

>  Production  : 26 millions de cols  

>  Chiffre dõaffaires total ACKERMAN  : 50 millions dõeuros 

>  57 % France  : 71 % grande distributi on / 24 % secteur traditionnel / 5 % caveau et VPC  

>  43 % export, essentiellement dans les pays suivants  : Royaume -Uni, Pays-Bas, Belgique, Allemagne, 

Japon, Etats -Unis, Canada, Scandinavieé 

>  55 % bulles / 4 5 % vins tranquilles  

>  Principales marques  : ACKERMAN / REMY PANNIER / DE NEUVILLE 

>  Certification : ISO 9001 Version 2000 (depuis 2003), BRC depuis 1999 (Briti sh Retailer Consortium) et IFS 

depuis 2005 (International Food Standard)  

> La 1ere Maison de  Fines Bulles de Loire du 1er  vignoble Fines Bulles de France (hors champagne)  

> Leader sur lõAOC Saumur et lõAOC Cr®mant de Loire (Part de March® France) 

 
 

< UN METIER : VINIFICATEUR-ELEVEUR 
La ma´trise de lõensemble de la fili¯re est assur®e, de lõamont, avec le d®veloppement de 

partenariats auprès des vignerons, à la commercialisation des vins.  

Ainsi, à partir de raisins de qualité soigneusement sélectionnés et vinif iés dans dix centres de 

vinification situ®s au cïur des bassins viti-vinicoles majeurs du Val de Loire, sont produits des vins 

authentiques et de qualité selon la charte "Raisons et Terroirs".  
 

< UN SITE INTERNET VALORISANT : www.ackerman .fr 
Ackerman  propo se sur internet une sélection de ses vins de Loire vendus au cellier. Les clients peuvent 

passer leurs commandes à distance grâce à un système sécurisé de paiement.  

Une pr®sentation simplifi®e en sous sites clairs permettant ¨ lõinternaute dõacc®der rapidement à 

lõinformation ou ¨ la cuv®e recherch®e, tout en lui apportant des informations -cépages, accords mets -vins, 

r®compenses aux concoursé 

Un catalogue régulièrement enrichi -recettes sp®cifiques, notes de d®gustationé- et actualisé.  

2008 : un Blog X Noi r dédié à cette cuvée inédite permet de  découvrir les aventures de Margaux , 

amatrice passionnée de fines bulles.  
 

< ORGANIGRAMME 
Directeur général  : Bernard JACOB  

Maître de chai - oenologue  : Jean -Paul MALINGE 

Directeur commercial Europe continentale  : Sébastien BRIEND 

Directeur commercial CHR France  : François NEVEU 

Directeur export  : Christian RIPOCHE 

Directeur marketing  : Serge DUBREUIL 



 

PORTRAITS 
 

 

Directeur  général  : Bernard  JACOB  

 « Chez Ackerman , nous recherchons la qualité dans la 

relation avec no s clients et partenaires. Cette relation est 

bas®e sur lõ®coute, la volont® de satisfaire les attentes, la 

confiance, la loyaut®, la transparenceé au service de la 

valorisation des vins de notre région. Fort de ses femmes et 

hommes attachés à ce  projet, Ac kerman  se veut être le 

porte -drapeau du vignoble du Val de Loire. Je mõengage ¨ 

mettre tout en ïuvre pour que ce noble objectif nous 

guide  ». 
 
 
 
 

Maître  de  chai -oenologue  : Jean -Paul MALINGE 

« Ackerman , vinificateur -éleveur,  

poursuit une collaboration ét roite avec le vignoble  

et sõappuie notamment sur ses premiers partenaires,  

les vignerons du Val de Loire, pour garantir la qualité  

et la diversit® requises par les march®sé  

La qualit® du vin est dõabord la qualit® du raisin ». 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Oenologue  : Karine  DUGUE Directeur  marketing  : Serge DUBREUIL Responsable  cellier  : Julien  GOUDEAU 

Lõassemblage, art et science : Lõhomme-orchestre du marketing  Cellier et expositions  
« Avec plusieurs cuves on peut faire   
des milliers dõassemblages diff®rents,  

on essaie de tirer le meilleur de  

chaque cuveé Je suis mes cuves, 

 je les connais et les bichonne  ».  
 

 

NOS VALEURS : 
 

Un esprit pionnier en héritage  : innover pour créer de la valeur  
é Comme Jean-Baptiste Ackerman qui, en 1811, initia la Méthode Traditionne lle à Saumur (la Loire est la deuxième région de 

production en France après la Champagne)  

é Comme la Comtesse Fleury qui nõh®sita pas ¨ aller assurer la promotion des vins De Neuville au Canada entre les deux guerres 

mondiales, à une époque où les moyens d e transports ®taient loin dõ°tre aussi commodes que ceux dõaujourdõhui 

é Comme Maurice R®my qui fut un des premiers dans la Loire ¨ travailler avec la grande distribution et ¨ lancer des campagnes 

de publicité autour du vin.  

Un esprit dõentreprise en toute autonomie  
La Loire est source de diversité à travers ses terroirs, ses vins et ses hommes. Une diversité qui caractérise les membres de  la 

Maison Ackerman  par lõautonomie de chacun au service dõune identit® commune, dõun patrimoine commun. 

La convivialité  enfin , reflet de lõart de vivre ®picurien dans le Val de Loire. 

 
 


