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Si I'on comptait 15 000 cavistes en 1960, ils ne sont plus que
1700 aujourd'hui. Cependant, la tendance a la disparition des cavistes
indépendants s'est retournée depuis le milieu des années 1995.

La progression du nombre de cavistes indépendants
est un phénomeéne récent,

accompagnant une demande plus qualitative de la part de consommateurs plus avertis.
Alors, les vignerons indépendants ont-ils intérét a travailler avec ce réseau ?

Besoin de proximité producteur - caviste

Les vignerons indépendants ont un intérét pour ce réseau : en tant que producteurs
commercialisant directement leur production, ils évitent aux cavistes de passer par
des intermédiaires commerciaux qui réduiraient leur marge.

"LLe caviste veut raccourcir le circuit, et donc étre plus proche du producteur.
Il'y aura de la place pour le caviste une fois que la grande distribution aura fini
la rationalisation de son offre."- (Responsable achat GMS).

"“Je ne veux pas passer par un négociant car je veux conserver aussi mon contact
direct avec le vigneron indépendant” - (Caviste indépendant).

"C'est aussi l'intérét du métier, d'avoir
un rapport humain avec le vigneron

indépendant” - (Caviste indépendant). % des
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Les faiblesses des Vignerons Indépendants

Mise en valeur du patrimoine, d'une histoire a raconter
Les vins de vignerons indépendants, par leur image, mettent en scene un terroir, un
patrimoine, un savoir-faire. En cela, ils répondent bien a I'image artisanale du caviste.

"Pour apprécier le vin, il faut découvrir la facon dont il a été produit” - (Caviste).

Faiblesse des volumes écoulés par caviste

La diversité des vins et les petits volumes produits sont des atouts pour les magasins
spécialisés. A I'opposé, la petitesse des volumes écoulés peut devenir une faiblesse pour
certains vignerons indépendants, du fait du renchérissement des codts logistiques.

"En gros, le probleme, c'est le transport. Depuis quelques années, ¢a colte de plus en plus
cher, ca peut aller jusqu'a 1€ le col pour une bouteille vendue 6 €" (Caviste indépendant).

Politique de prix non claire des vignerons indépendants

Le manque de clarté de la tarification est le deuxieme probleme. Les vignerons
indépendants affichent parfois leurs vins moins chers en salon et dans leur cave
particuliere qu'il ne sont proposés chez le caviste - ce que ne comprend pas le
consommateur”

"Certains vignerons indépendants revendent leur vin moins cher dans les salons
que chez les cavistes : cela pose un probleme quand le consommateur revient apres
dans ma cave" - (Caviste indépendant).

Circuit valorisant le moyen de gamme

Le risque majeur pour les vignerons indépendants est de se retrouver exclu de ce réseau
faute d'un produit adapté. Les colts importants de la distribution, la faiblesse des marges
et la taille limitée du rayonnage incitent les cavistes a ne pas vendre des vins d'entrée

de gamme. IIs sont dans une logique de valeur et non de volume, a l'opposé de la GMS.

Transformer le produit vin en produit culturel

Les opportunités des vins de vignerons indépendants au sein du réseau de cavistes
indépendants se trouvent dans I'image créée autour du vin. Le caviste indépendant
est un artisan, il connait les vins qu'il vend et sait les mettre en valeur.

"Au travers de cavistes indépendants, I'origine et les facteurs culturels sont mis en avant”

Une chance serait que peu a peu, ce circuit mette le vin en scene comme un produit
culturel représentatif d'une culture régionale, locale, d'un savoir-faire précis, non pas
au sens d'un produit culturel, tel un livre.

A retenir:

Vendre ses vins a un caviste, c'est :

[ Mettre en valeur son patrimoine, son histoire

[ Répondre a un besoin de proximité producteur - caviste

[ Transformer le vin en produit culturel

[ Faire que le vin ne devienne pas un produit de grande consommation

Mais c'est aussi:
[ Ecouler par caviste des faibles volumes

[ S'obliger a avoir une politique de prix claire.
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