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Les restaurateurs
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La quasi-totalité des restaurateurs sert du vin au verre. Economique, conviviale
et synonyme de consommation modérée, cette offre est en phase avec les tendances

du moment. Elle peut encore se diversifier.

¥ in 2010, 89 % des res- :
4 __; taurants ont proposé :
" du vin auwverre contre :
48478 % deux ans plus tot.
Ce résultat émane d'une en- :
quéte périodique conduite par :
CHD Expert, un cabinet spé-

cialisé dans l'observation de la
consommation hors domicile,
auquel le Comité national des
interprofessions des vins AOC
(Cniv) achéte ses études.
Régulierement, CHD Expert
envoie 180 000 questionnaires
auxrestaurateurs. 6000 d'entre
eux y répondent en moyenne.
Cesenquétes montrent que de-
puis quatre ou cing ans, lavente
devin au verre se développe au
restaurant. Un établissement
sur deux indique qu'il s'agit du
contenant gui progresse le plus
au sein de sa proposition com-
paré a la bouteille, & la demi-
bouteille et au pichet.

Ce dernier est en net recul. Il
était servi par 71 % des répon-

dants en 2010, soit huit points :

de moins qu’en 2009.

Une autre clientéle que

le consommateur de ballon
Pour autant, le service au verre
estloin d'étre une nouveauté en
restauration. « Le ballon de rou-
geau comptoir a toujours existé,
commente Nicolas Nouchi,
directeur général de CHD Ex-
pert France. Aujourd’hiti, c’est
la consommation au cours du

repas qui progresse et, dansune

moindre mesure, a l'apéritif.
Elle concerne un autre type de
clientéle que le consemmateur
de ballons. »

L'ascension du vin au verre va
de pair avec l'évolution de l'of-
fre globale des restaurateurs.
«Ils sont de plus en plus nom-
breux a concocter un plat du

ies clients surveilient — Question -

leurs dépenses

Source : CHD Expert, 2 619 répondants

------------------------------

Lioffre {e.s;ter
encore limitée

Source: CHD Expert, 3154 répondants
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Bordeaux et Bourgogne en téte dans |

Bourgogne | : :
Bordeaux | :
Vallée du Rhone
Languedoc |
Provence

Val de Loire
Rousillon
Beaujolais

Vins de pays de cépage (dont pays d'Oc)
Autres vins de Pays
Champagne
Sud-Ouest

Alsace

Origine

Jour a prix modéré, poursuit
Nicolas Nouchi. C’est l'une
des conséquences de la crise.
Iis l'accompagnent d’un verre
devin qui peut éire générateur

De5012600€
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De45145€
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Quel est [e prix de votre référence
de vin au verre la plus vendue ?

De601€aB00E PlusdeB8E
4,40%

0,80%
Moins de 2 €

DI B Combien servez-vous de vins au verre

E

es hars a vins

9,6

i de marges substantielles. » :
. En optant pour cette formule, ;
. lesrestaurateurs peuvent aussi
| proposer le vin qui mettrale :
{ mieux envaleur leur plat.

Source : Inter-Rhdne. Base : uniguement les bars & vin.

: De son coté, le consommateur

réalise une économie. « Le

¢ prix du verre, entre 3 et 5 euros

en moyenne pour un vin de mi-

¢ lieu de gamme, est accessible,
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souligne Dominique Toillon,
encharge del'analyse desmar-
chés a Inter-Rhéne. A l'inverse,
le différentiel entre une demi-

bouteille et une bouteille n'est
pas suffisamment important
pour inciter le consommateur |

a opter pour la demie. »

Le verre est aussi synonyine de
modération, une préoccupation
montante cheznos compatrio-
tes. Avec cela, la qualité des vins
servis augmente.

Les restaurants ot le ticket
moyen par client est de moins
de 10 euros ont l'offre la moins
pourvue. « Cela correspond aux
lieux qui servent des repas ex-
pressa base dequiches, pizza... »,
remarque Nicolas Nouchi.

Méme combat pour les éta-
blissements oti le ticket moyen |
. politiques en matiére d'offre et

dépasse les 45 euros par client.
Dans cette catégorie, figurent
lesrestaurants gastronomiques
qui privilégientla vente en bou-
teilles. Les établissements olile
ticket moyen oscille entre 15 et
20 euros sont les plus chauds
partisans du vin au verre.

Difficile de vendre hien
plus cher que 3 euros
L'enquéte dévoile, ensuite, le
prix moyen de la référence la

plus vendue au restaurant : |
: Nouchi. En période de crise, les
. consommateurs veulent aussi

3,10 euros TTC.

Signe de l'attention portée
par les consommateurs & leur
portefeuille, pres de la moitié
des restaurateurs révele que
la référence la plus vendue au
sein de leur établissement affi-
che moins de 2,50 euros. Pour
seulement 28 % d’entre eux, la
référence la plus vendue vaut
plus de 3,50 euros.

Les auteurs de 'étude ont éga-
lement demandé auxrestaura-
teurs d'indiquer leur référence
la plus chére. En moyenne,

elle se situe a 4,80 euros, ce qui

demeure assez modeste éga-

Une aubaine pour les viticulteur

¢ lement. Quant 4 la référence
i la moins chére, elle s'éléve 4
: 2,70 euros de moyenne. Et, dans
. un établissement sur deux, elle

affiche moins de 2 euros. « De
nombreux restaurants sont situés
dans des petits quartiers ou en
milieu rural, indigue Nicolas
Nouchi. §'ils servent un plat du
Jjour aux alentours de 10 euros,

ils nepeuvent pasvendreleverre, ,

a plus de 3 euros. »
Versuneoffre =

de plus en plus variée
Co6té choix, les restaurateurs
proposent en moyenne 4,2 re-
férences. Ceux qui en ont trois
sontlesplusnombreux (23,5 %),
suivis de ceux qui n’en possé-
dentqu'une (17,6 %) et de ceux
qui en servent sept ou plus. Les

demise en avant sont donc tres
différentes selon les établisse-
ments. Ces écarts montrent
aussi que sile vin au verre est
largement répandu, il lui reste
encore un fort potentiel de dé-
veloppement. Cela est étayé par
un autre résultatdel'étude : un
restaurant sur quatre seulement
propose une formule avec verre
de vin compris.

« Loffrea besoin d'étrede plus en
plus variée, considére Nicolas

se faire plaisir. Ils recherchent le
choix et sont curieux de découvrir
des gotitsde vins différents. »
Une catégorie de fournisseur I'a
bien compris. Il s'agit des distri-
buteurs, a I'instar de la Maison
Richard. Ses équipes commer-
ciales, aguerries au marketing,
suggérent une offre de vins re-
nouvelée avec des outils d'aide
ala vente du vin au verre : ar-
doise, verrerie... Et ca marche,
ces fournisseurs progressent
auprés des restaurateurs.
Chantal Sarrazin

Le guide pratique pour
réussir sa vente directe
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ace a une demande croissante des consom-

mateurs, ‘un agriculteur peut trouver une

nouvelle source de revenu en vendant
lui-meme sa production : a la ferme, sur un mar

- ché local ou un point de vente collectif. Lauteur

donne des conseils pour mieux vendre laccueil,
dégustation..;) et présente a laide de nom-
breux exemples une méthode utile pour bien

reussir ‘'ses ventes directes en tenant compte

de la réglementation. Des adresses utiles com-
pletent Vouvrage. Un livre indispensable pour
tous ceux qui souhaitent se lancer dans la vente
directe. :
F) Carnet d'adresses utiles
* & la fin de l'ouvrage
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