La Presse en parle...

. Dégustation croisée Vin/Chocolait...
Opération réusste

Faits & hommes...

L] VINISUD

Vignobles

VENDRED! 27 FEVRIER - noc4

En trois jours le 6e V|n|sud a réuni successwement B 970 12 810 et 5.855 entrees
d'aprés les organisateurs. Une édition que les vignerons méditerranéens jugent
assez positive méme si la formule traditionnelle reste de mise : il faudra attendre pour
vérifier la valeur des contacts qui y ont été pris.

En attendant
les retombeées...
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Le marketing ne s'improvise
Ppas. Aussi présente au demier Vini-
sud ol sa directrice a proposé une
conférence, la société LD Vin gére
«en externe» unc dizaine de budgets
de producteurs, négocianis ou inter-
professions du vin en France (1).
Incomournable marketing : concepts,
images, segmentation... Il faut y pas-
ser (6t ou tard. «Mais pas n'importe
comment», explique G:
qui a fond€ sa jeune société sur son
expér s des grands groupes.
«On part d"un constat sur le marché et
la demande mondiale ; puis on analy-
se les réflexes traditionnels du pro-
ducteur frangais, souvent tenté par le
«copier-collers, fier de son produit et
enclin d I'empiler dans sa
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identité pour biur un plan d'action en
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sur des faceties communes i tous (sen-
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merciale. Cing viticulteurs qui se
regroupent. Le phénomé t de plus
en plus visible. Ceux qui ont ¢ré
«Bougquet Passion» viennent du Sud
Est et ont décidé quelques semaines
avant Vinisud de franchir ensemble
une premiére élape commerciale.
« Notre objectif st économique, faire

un salon n'm‘ est souvent risqué et
l'on pew facilement se perdre dans
la masse. Nous offrens une identité
de terroir et une lisibilité accrue au
visiteur », explique Guilhem Souyris

par une mise des cofits dii mailing
(4 000 envois) pour informer I'en-
semble des clients de leur présence
sur le salon. « La force de frappe n'est
pas la m Aujourd’hui ¢'est une
premiére éiape. la démarche pouvant
s'ouvrir & d'autres producteurs. On
espére que celte initiative powrra &
lement déboucher sur d'autres opé-
rations », poursuil le viticulteur
héraultais. Et pourquoi pas commet
cer par I'envoi commun des échan-

risqué», constale

tillons de toute la gamme des cing
producteurs. « Aujourd hui, un cavis-
re cherche une gamme et cette opéra-
tion permet d’en offrir une. »

En Provence, on se regroupe
autour d’un guide «export». Plus
A I'Est, on mise sur I"export. Dans le
cadre des opérations menées en par-
tenariat avec les organismes profes-
sionnels, la chambre de Commerce
du Var a regroupé une quarantaine
dentreprises, producteurs et négo-
ciants de Bandol, Cotes de Provence et
Coteau Varois. « Nous avons mené
cette opération pour mobiliser la cible
internationale. A cette occasion a été
édité un livret thématique sur la région
Provence que nous diffusions auprés
des 4 500 achetears étrangers. »
Argument commercial et marketing,
ce guide présente en frangais et en
anglais le vignoble provengal et ses
ions ainsi que les organi

tions professionnelles afférentes 2 la
région. 1l liste enfin I'ensemble des
iticulteurs présentés sous la banniére
commune de celte région pre
productrice mondial de vin ro:

(1) Dans la région, le domaine Font-Mars
(Hérault) ou la Maison Gérand Bertrand (Nar-
bonnc).
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Christian Leperchols, I'un des «BioClub» (3 droite aux cdtés du président de 'Aoc
Lirac, Jean-Frangois Assématl. «Nous nous organisons pour disposer de services

inaccessibles & un domaine isolé.n

Extraits...

ule Languedoc a fait fort. On a été rejetés sur les halls 5 et 10..» L'avis de
Bruno Le Roy, président des producteurs de Chateauneuf-du-Pape sera
sans doute partagé par ses collégues de la vallée du Rhone, gardois de la
rive droite compris — parmi lesquels les Costiéres de Nimes — dont cer-
tains se plaignaient aussi d’étre moins bien placés que la derniére fois. En
négatif encore : un troisiéme jour affreux «a midi tout était fini» et trop de
touristes acceptés dans un salon pourtant professionnel. En positif, la
vingtaine de producteurs de la prestigieuse AOC aura requ de nombreux
étrangers, beaucoup d'Allemands, des Suédois, Norvégiens, Russes,
quelques Asialiques porteurs d’un courant d"affaire qui semble bon sur
I'Asie. «En résumé, juge B. Le Roy, Vinexpo est plus «Nouveau Monde» et
isud plus «franco européens.

Amélie Barrot [Chiteau des Fines Roches) entourée de M. et Mme Castelain chocola-
tiers 4 Chiteauneuf-du-Pape, qui ont gracieusement fourni les chocolats de U'un des
six ateliers de dégustation «Accard Chateauneul-du-Pape rouge millésime 1990 et
chacolats» dont Le succes a dépassé toutes les espérances des producteurs.
Chateauneul-du-Pape
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expérience, «Ily

a eu une synergie entre La convention Authentiquement L-R et les vins. Nous avons
tous bénéficié de nos acheteurs croisés. Pas ou peu d’Américains [le dollar 7) mais
beaucoup d'Asiatiques, quatorze rende; us sur les quinze prévus et 4 ou 5supers
contacts qui nous font dire que pour nous c'est un trés bon salons.
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U'auront pas été a perte, méme si «le Vinisud est un salon plutdt francais qu'ex-
ports. En pasitif : «plus humain que Vinexpo, moins vitrine, plus de contacts avec
les cavistes et grossistes réglonaux ; un bon salon pour les producteurs méditerra-
néens. Nous aurens eu dix contacts sérieux, mais il faudra attendre pour en
connaitre la valeur», En négatif :»Pas auss| international qu'il se prétend, le Vini
sud est comme tous les salons : on trouve parfois que cela ne sert a rien, mais il
fauty tre.» Comme le Prowein [Allemagne] ol l'union des Deux Rhéne sera pré-
sente prochainement, toujours avec les pays d'Oc.

Le président Jean-Paul Orighoni juge positivement la premiére présence
de la cave d’Aimargues au Vinisud. «Se mettre dans la peau d'un expo-
sant, c'est différent et instructif, méme si on a eu des contacts mais pas
de contrats. Mais ici on est en prise avec les acheteurs, qui sont en direct
avec les consommateurs, sans le filtre des courtiersy. Aidé par «la bannié-
re pays d'0c, le viticulteur qui a passé deux jours sur le salon, avec les
membres de la commission vente de la cave, a été surpris par l'intérét
suscité par le cépage vermentino proposé dans la gamme d’Aimargues.
«Reste le plus dur : le suivi et 'envoi des échantillons». En, attendant les
contrats...

Guilhem Souyris [lire ¢i-contrel. Saint-Félix-de-Lodéve [Hérault) - produit annuel-
Lement 39 000 bouteilles d'A0C et 15 000 bouteilles de vin de Pays (Oc et Mont Bau-
dile) : « Il faut arréter de dire qu'on a fait un produit pour la vie. Notre métier
nécessite une remise en cause permanente, Nous devons adapter le produit au
marché. Le fait de s& regrouper  permis de se faire connaitre de circuits commar-
<ciaux que nous n'aurions peut-étre pas touchés seuls, Compte tenu de la crise
actuelie, je pense que I'avenir no va pas étre rose pour tout le monde et Le fait
d’avoir mis @n commun des moyens de communication et de marketing est une
fagon de se démarquer. »




