Vendre un vin d’ici au
restaurant, tout unart!
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du bergeracois
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erriére'étiquette d'un vin, il
yalevigneron. Etdevant, le
client a séduire, Avec au mi-
lieu le restaurateur, en cuisineouen
salle, bombardé « ambassadeur »
d'une viticulture & (mieux) vendre.
« 40 %desvinsde Bergerac sontven-
dus par la restauration », estime
Frangois-Xavierde SaintExupéry,de
'estimé chateau de Tiregand a
Creysse. Ce paradoxe a la clé : de
nombreuxrestaurateurs ne savent
pas toujours parlerduvinqu'ilsont
alacarte. Pire, parfois, ilsne connais-
sent pas les vignerons. D'oti lajour-
néed'hier, organisée parle chateau
deTiregand etla caveulien de Savi-
gnac : une grosse centaine de pro-
fessionnelsinvitésadégusterlevin
deonzevignerons de Bergerac.Une
premiére, facon rendez-vous fami-
lial, plus que gros paquebot mer-
cantilea la Vinexpo.L'idée: fairedé-
couvrirouredécouvrir aux patrons,
sommeliers, etc.les vinsdu cru, qui
serontsur le marché ce mois<i.

Des clients curieux

’enjeu économique et touristique
(lire par ailleurs) n'est pas mince,
alorsque les vins de Bergeracmon-
tentenqualité:« On faitplusdeven-
tession sait parlerduvin » résume
Julien Montfort, producteur et né-
gociant pour Julien de Savignacau
Bugue.« On ne peut pasvendre du
vinsansconnaitre le visage derriére
l'étiquette » confirme Sophie Bou-
land, de I'hotel-restaurant L'Espla-
nade,a Domme.« Onvend le ravail
du vigneron, cette histoire
d’homme, de passion. Cestun res-
senti a communiquer » compléte
Pascal Lombard, des Glycines, aux
Eyzies. Surtout que « les clients de-
mandentde plusen plus quels sont
les cépages, lasituation géographi-

que des vignes : il y a une plus
grande curiosité ».

Devant le panel d’hier les restau-
rateurs et leur équipe ne font pas
que du commerce. s apprennent
aussi. Toute la matinée, les ateliers
dedégustation ontaffiché complet
Le signe d'un besoin de la profes-
sion,quin‘apasforcémentle temps
deseformer.Oujustedese« remet-
tre en question » réguliérement,
commedit Sophie Balland.

Laphilosophied’'unvin

Devantdes bouteillesal'aveugle, Ca-
line Sokolow; de la société Vinisca-
lies, rappelle qu'en 2003 lavignea
fait desvinsalcoolisés peu acides, ils
nevontdenc pas vieillir.« L'acidité,
pensezyquand vous gotitez » con-
seille-t-elle, devant les pros qui opi-
nentduverrea pied. Etaussi, sachez
dire« sile vin est structuré, s'il est
équilibré » etgarealalongueuren
bouche qui n’est pastoujours gage
de qualité. Blanc limpide, pale ou
doré,aux reflets verts (donc un vin
jeune), arémes fruités ou teint flo-
ral, minéral:cestleBA-Badela« ver-
balisation »des impressions. Utile.

Hierau c&teau de Tirnd lo dne s n de dégustation pour les professionnels, riom v

Transmission d'un savoir

Le tout était suivid'unrepasavecles
vignerons. « Connaitre les produc-
teurs, celapermetdedireauclient:
“yoilasavie,voilasa philesophie” »,
explique Frangois-Xavier de Saint-
Exupéry. A la propriété, il voit des
clients de plus en plus curieux :
qu'estcequ'unvin jeuneou vieux ?
Pourquoietquand fautilaérerune
bouteille ?« [1ya plus de curiosité,
mais moins de connaissance. C'est
une question de “réassurance” du
consommateur. Aujourd'hui, les fa-
milles sont éclatées, iln'ya plus le
grand-pére pour faire connaitre le
vin. » Etvoila I'ceuvre de transmis-
sion déléguée aux vignerons ou,
dong,auxrestaurateurs.D'ol ce be-
soin d'un contact plus ténu.

« On les connait, ces vins, mais
Cestimportantdeseremettrelenez
dedans. Ils évoluent, il faut se tenir
au courant »,dit Nicolas Soulié, un
ex du Vieux-Moulin, aux Eyzies, et
tout jeune chef étoilé du Chateau
Castelnovel, a Varetz, prés de Brive
(Corréze). « Quand on parle & un
client, il fautavoir une histoire a lui
raconter. Vendre un petrus n'aau-
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D’aprés les statistiques
touristiques, sur cing jours
devacances passésen
Dordogne, les touristes
passent une demi-journée
surlevignoble, C’est 'enjeu
de l'cenotourisme, dopé par
les restaurants, censés
donner envie de visiter les
domaines.

cun intérét. Vendre un petit viticul-
teur qui se lance, 1a il y a quelque
chose adéfendre. »

En creu, il yale progrés des ber-
gerac. Car tous ces restaurateurs, il
y aquinze ans, vendaient du bor-
deaux, du cahors peutétre, maisdu
bergerac, non. Aujourd’hui, la de-
mande existe. Méme si elle est par-
fois fragile:« llyaencore deuxclien-
téles: les touristes qui ne veulent
que du bergerac et les locaux qui
veulentautre chose » analyse Nico-
lasTurschwel, des Jardins d’Ecluses
a Laveyssiére,



