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Très peu d'acteurs ont réellement

réussi à s’imposer sur le marché

de la vente de vin en ligne et

même si la part dans les achats

est encore très faible, la vente 

sur internet bénéficie d’une

croissance record, alors...

Surveillons de près 
ce nouveau mode de
commercialisation.

FAIBLESSES

Les consommateurs

traditionnels pas toujours

spécialistes TIC 

(Technologies de l'Information

et de la Communication)

Vins distribués déjà renommés

Coût de la logistique très élevé

LA VENTE DE VIN AVEC INTERNET EST-ELLE 
UN CRÉNEAU D’AVENIR ?

vendre sur le web

Un marché étroit en France
Ce marché est encore très étroit comparé à la taille du marché total, il est estimé 
à 100 millions d'euros en France - pour des dépenses des ménages en vins, cidres 
et champagnes de 9 millions d’euros en 2007 (INSEE, comptabilité nationale).

5% des ventes mondiale de vin
Le marché mondiale du vin en ligne est estimé à un peu moins de 2 milliards d'euros,
soit 5% des ventes mondiales de vin, tous circuits de distribution confondus.

Une croissance annuelle de 30% !
Selon l'entretien réalisé avec un acteur Internet, le marché du vin sur Internet 
est un marché en expansion, avec une croissance annuelle de l'ordre de 30%. 

A l'instar d'autres biens de consommation, la vente de vins sur Internet connaît 
de plus en plus de succès en France et dans le monde.

Seulement 3 acteurs importants en France
En France, plus de 200 sites d'e-commerce se partagent ce marché. Cependant, 
trois acteurs réalisent un chiffre d'affaires supérieur à 5 millions d'euros : 
1855.com (14,7 M€), Chateauonline.com (9,4M€) et WineandCo.com (5,5M€)

Sur le web, on ne déguste pas
Le handicap majeur de ce mode de distribution (au même titre que la vente par
correspondance) réside dans l'impossibilité de déguster le produit, ce produit étant 
par ailleurs lourd, fragile, cher et difficile à livrer. 

Le marchand en ligne doit donc instaurer une relation de confiance et disposer d'une
bonne notoriété pour pallier aux difficultés liées à ce mode de commercialisation. 

Il doit également jouer sur l'interactivité et la personnalisation afin d'améliorer 
les relations et les contacts avec ses clients.

FORCES DES VIGNERONS 
INDÉPENDANTS

Rentabilité possible du 
circuit Internet sur les vins 
premium - ultra premium

Haut de gamme 
surtout chez les vignerons 
indépendants
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LA VENTE DE VIN AVEC INTERNET EST-ELLE 
UN CRÉNEAU D’AVENIR ?

POUR CONCLURE

La commercialisation sur Internet reste
une opportunité pour les vins haut 
de gamme : les sites de vente de vins 
en ligne doivent être compris comme
une sorte d'externalisation d'une partie
de la fonction commerciale.

Le référencement d'un vin sur un site
de vente est une vitrine commerciale
permettant de présenter le produit, son
histoire, l'ensemble de la gamme, etc.

La notoriété de la France dans 
le domaine vinicole devrait encore 
se maintenir pour les années à venir.
Les sites français de vente de vins
disposent donc d'un atout important 
à l'étranger : leur nationalité.

LES FAIBLESSES

Pas de place pour le moyen

de gamme

Limitation de l'offre sur

Internet à des vignerons

proposant peu de choix

Manque de renouvellement 

de l'offre

LES RISQUES

Pas de place pour le bas de

gamme (faibles marges)

LES OPPORTUNITÉS

Circuit en pleine croissance

pour le premium / ultra

premium

Vitrine de communication

pour les vignerons

indépendants

Atouts de la France :

opportunité pour quelques

années encore

Le web répond à une demande spécifique
Dans le secteur du vin, l'offre par Internet a répondu à une demande certaine d'acheteurs
plutôt aisés, économes de leur temps et soucieux de consommer du vin de qualité.

“Internet permet aux vrais amateurs de trouver les grands crus sans aller chez les
cavistes. La clientèle économise ainsi du temps” - (E-commerçant). 

Des coûts de logistique très élevés
Les coûts logistiques importants qu'entraîne la vente de vin par Internet (ou par
correspondance en règle générale) limitent ce circuit de distribution aux grands noms 
du vin qui jouissent d'une excellente valorisation et donc d'un prix élevé.

“Le haut de gamme (...) est le seul marché où le modèle Internet peut être rentable” 
(E-commerçant). 

Des points relais pour la livraison
Les difficultés de livraison chez les particuliers (beaucoup d'actifs, aux horaires difficiles)
devraient faire évoluer la livraison vers une mise à disposition des produits dans des
points relais.

Trois grandes faiblesses de la vente de vin en ligne
On peut distinguer trois grandes faiblesses de la vente de vin sur Internet.

Les acheteurs de vins sur Internet ne sont pas représentatifs des acheteurs de vins 
de manière générale (voir focus) ;

Dans la mesure où les vins ne peuvent être goûtés par l'acheteur, l'offre est
principalement constituée d'appellations et vins déjà renommés, donc sur des
positionnements premium - ultra premium ; 
“L'intérêt des grands vins, c'est qu'ils n'ont pas besoin d'être goûtés pour être achetés”
(E-commerçant)

Enfin, la logistique coûte chère et les coûts de livraison ne devraient pas diminuer, en
raison notamment des prix du pétrole. L'offre en ligne n'est intéressante que pour des
produits haut de gamme et pour des commandes importantes en volume si possible.
Compte tenu de la structure des coûts logistiques actuellement, même les vins de
milieu de gamme sont structurellement exclus de ce mode de commercialisation.

“Pour que le modèle économique fonctionne il faut que la bouteille soit vendue 
à au moins 10 euros. Chez XXXX.com, le prix moyen est de 25 euros et le panier moyen
est de 600 euros” - (E-commerçant).

Le profil de l’acheteur de vin en ligne : 
un homme CSP+, amateur éclairé du vin 

et technophile.
L'e-acheteur de vin en ligne est :

plutôt un homme (69,5%),

sensiblement plus âgé (48% de plus de 35 ans),

il a un niveau de formation plus élevé (31 % de Bac+5) ,

les cadres et professions intellectuelles supérieures sont
surreprésentés parmi les acheteurs de vin en ligne (31 %) 
Ils ont un revenu net annuel plus élevé que la moyenne 
(46% gagnent entre 30 et 60 K€),

l'acheteur de vin en ligne utilise Internet en très grande
majorité depuis plus de 5 ans.


