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En 2005, près de 64% des

achats de vin en volume se

font en super et hypermarché,

volume en légère régression

depuis 1997. 

Le Hard-Discount, en forte

progression, pèse désormais

20% des achats de vin en

volume : ce sont au total plus

de 80% des volumes de vin

qui sont achetés en GMS.

Un hard discount 
en forte 

progression

La grande distribution et sa faible lisibilité du rayon.
Dans ce circuit de distribution, l’image du vigneron indépendant reste floue
comme en témoigne la réaction d’un expert de la grande distribution : 
“Pour le consommateur : il y a une sorte de croyance dans la distribution, 
c’est que les vignerons indépendants sont mieux perçus que les coops, 
elles-mêmes mieux perçues que les vins de négociants.” 
C’est plus un a priori qu’un fait marketing valable, nous ne l’avons jamais
vraiment vérifié, en fait. Au fond, on se demande si cela est vraiment fondé.” 
Expert achat de la grande distribution.

Les inconvénients de la grande distribution résident 
dans la très faible lisibilité du rayon :

“En GMS, il y a trop de choix pour le consommateur (et pourtant, il le faut !). 
On part d’une signalétique par couleur, puis par région de production. 
Le troisième niveau, de prix, indique la montée en gamme. 
Ce niveau peut être physiquement vertical (comme c’est le cas chez Carrefour)
ou horizontal (Auchan). 
D’autre part, les premiers prix sont de plus en plus indiqués.”
Expert achat de la grande distribution.

DANS QUELS CIRCUITS DE DISTRIBUTION ACHÈTE-T-ON 
GÉNÉRALEMENT LE VIN ?

RÉPARTITION DES ACHATS EN 
VOLUME DE VINS PAR CIRCUIT 

DE DISTRIBUTION. 2005

Grande distribution
Hyper, Super, supérette

Hard Discount

Magasins spécialisés

Ventes  directes

Autres circuits

63,2%

20,3%

6,4%
5,3%
4,8%
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Le hard discount, un circuit en développement
Le circuit du hard discount pèse de façon importante, puisque 24% des consommateurs
déclarent acheter généralement leur vin dans ce circuit de distribution.

Ce circuit se développe. Ainsi selon TNS, (VINIFLHOR, 2005), entre 1998 et 2004, 
les achats en volume ont progressé de 30% en hard discount, alors qu’ils ont reculé
en hypermarchés (-13%) et plus encore en supermarchés (-27%).

Le poids du circuit hard discount dans le total des achats serait passé de 20% en 2005 
à 21 % en 2006 selon TNS WORLDPANEL (VINIFLHOR, 2007).

Cette part a dû progresser en 2008 en raison de l’augmentation de la fréquentation des
hard discounters dès la fin 2007.

“Sur Paris, il y a encore la notion de courses au quotidien, dans son quartier mais c’est fini
en Province.” - Expert caviste.

Les cavistes, une faible progression dans les achats des ménages
Les cavistes spécialisés seraient le circuit d’achat privilégié par 15% des consommateurs.
Selon le panel TNS, le poids de ce circuit progresserait légèrement dans les achats des
ménages, puisqu’il serait passé de 6,2% à 6,7%, entre 2005 et 2006.

La vente directe, mode d’achat préféré par 1 français sur 5
La vente directe est privilégiée par 19% des consommateurs mais son poids serait 
en baisse entre 2005 et 2006 selon TNS WORLDPANEL (de 5,3% à 3,3%).

La vente sur le web, un acheteur bien particulier
L’acheteur de vin en ligne est spécifique. C’est essentiellement un homme de catégorie
socio–professionnelle supérieure, il est un amateur éclairé du vin et technophile.

La situation paradoxale 
des hypermarchés 
(volumes importants et prix encore
élevés) s’explique par la relative absence
de concurrence dans ce type de
commerce. 

En effet, ils jouissent d’un effet de taille
qui leur permet de limiter la visibilité des
prix moyens dans leurs linéaires. 
Pour le consommateur, il est plus délicat
de comparer les prix dans ce type
d’établissement que dans une supérette
ou un hard-discounter. 
De plus, les hypermarchés sont souvent
situés à des distances géographiques
respectables qui leur assurent une
limitation de la concurrence.

DANS QUELS CIRCUITS DE DISTRIBUTION ACHÈTE-T-ON 
GÉNÉRALEMENT LE VIN ?

69%

24%

19%

15%

7%

18%

Chez vous, dans quels
circuits de distribution
achète-t-on
généralement le vin ?
(somme de “en premier” 

et “en second”)

Répartition des achats en
volume de vins par circuit 
de distribution 2005 

Prix par circuit 
de distribution 
Les réseaux de distribution
ne valorisent pas le produit
dans la même mesure. 

Comparaison du prix en 
fonction du mode de 
distribution par rapport 
à la moyenne du prix 
de vente - base 100

Sources : TNS Secodip / Consoscan—CRÉDOC, Enquêtes CAF 2004

Hypermarché / Supermarché

Hard discount

Marché - Producteur en direct

Commerce spécialisé
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