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Audience non-communiquée

S'appuyant sur des installations performantes, Christophe Mangeart et Thomas Sidky, direc-
teur et président des Vignerons de Puisseguin Lussac Saint-Emilion (33), axent maintenant
leurs efforts sur la commercialisation. Buzet (47) est une des coopératives phare de Nou-
velle-Aquitaine et la coopérative d'lrouléguy (64) est le principal opérateur de 'AOC.
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pour l'enseigne. Lui pense a Uni-
vitis, Rauzan, Durasou lacave du
Marmandais. « Certains de leurs
vins sont réguliérement retenus
dans notre sélection des In-
croyables pour les foires d'au-
tomne. Et ces caves ont encore

des marges de progression. »

Une autre marge de progression
commerciale se trouve chez les
cavistes, des prescripteurs im-
portants. « Comiume certains res-
taurateurs le font aussi, ils préfe-
rent mettre en avant tel petit vi-
ticulteur plutdt qu'un vin de co-
opérative », regrette Mickaél

Cousinet, président d'Univitis
(1700 ha, 160 coopérateurs), en
Gironde. A elles de les convain-
cre, voild un nouveau challenge.

(1) Avec des volumes vinifiés & part, une co-
opéative peut utiiser e nom de « cha-
teay ) pour les vins considénés.

ts soutenus qui rapportent

)

les de technologie qui n'ont
rien & envier aux chateaux les
plus performants.

Un paiement

alaqualité
Dans la coopération « d'avanty,
que levigneron ameéne de bons
raisins ou de moins bons, il
était rémunéré pareil. Depuis
une quinzaine d'années, un vi-
rage a éé pris: le paiementala
qualité, A l'arrivée au chal, la
vendange est évaluée suivant
de multiples critéres et les che-
ques ne seront pas les mémes
pour tous. « Cela peut aller jus-
qu'a 20 ¥ de plus pour celui qui
travaille trés bien. Un systéme
incitatif », explique Mickaél
Cousinet, président d'Univi-
tis (33), cave ol 160 adhérents
exploitent1700 ha.

Les coopératives ont embau-
ché des techniciens-conseil

PRODUCTA VIGNOBLES
Talents Awndles

pour préparer en amont tel
type de raisin qui donnera tel
vin correspondant a tel mar-
ché. Avec, a I'époque des ven-
danges, des jours précis pour
lesapporter. Un travail de préci-
sion, loin des apports en masse
du passé. « Ce n'est pas parce
que nos caves utilisent des pro-
cessus industriels qu'elles font
moins bon que de petitsviticul-
teursindépendants. Les Audi et
les Mercedes sont construites
dans de grandes usines et non
dansdes ateliers de quartier.Ce
sont pourtant d'excellentes
voitures », compléte le prési-
dent d'Univitis,

Desmarchés

diversifiés
Résultat de ces progressions
qualitatives, les coopératives
ont pu diversifier leurs mar-
chés. Méme si- on le sait - tout
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est perturbé aujourdhui par
une grave crise qui touche le vi-
gnoble girondin, et d'autres.

Le premier débouché con-
quis est celui des vins de mar-
que des négociants. Mouton
Cadet (Baron Philippe de Roth-
schild), Dourthe N* (Dourthe)
ou Baron de Lestac (Castel)sont
des vins provenant essentielle-
ment de coopératives. Il s'agit
1a de conrtrats pluriannuels
mieux rémunérés que le sim-
ple marché duvrac ot les cours
se sont effondrés. Second dé-
bouché, les vins que les caves
vendent en nom propre. C'est,
par exemple, Mission Saint-vin-
cent, une référence en grande
distribution, proposée par Pro-
ducta ; la gamme Be ve-
nant de Terre de Vignerons ; ot
celle appelée Notre Tribu, ima-
g:e par la cave Les Marman-



