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LE VIN DEVANT SOI (Avignon, Vaucluse)

Ouvert en 2008, le Vin Devant Soi, installé en
Avignon, récolte les fruits sa politique commerciale
avec une année qui se termine en croissance de 13%
avec 335 000 € de chiffre d'affaires, conforme a sa
progression annuelle récurrente de 15 points.

Cette boutique mise sur la qualité de son sourcing

de vins du Sud-Est au prix caveau des producteurs et des produits rares en
vins et spiritueux. Propos recueillis par Emmanuel Brugvin

BILAN DES VENTES DE FIN D’ANNEE

Laurent Mersier fondateur de l'enseigne avec Stéphane Gilbert : « Notre magasin de 32 m?
de surface de vente, accessible par une petite rue qui donne sur les axes commercants
principaux de lUintra-muros, a battu ses records le 24 et 31 décembre dernier. Nous avons
retrouvé pour partie le millier de clients invités toute l'année lors d'événements mensuels
que nous organisons a la boutique a partir de notre mailing list de plus de 1 000 contacts.
Ces fideles connaissent notre distributeur de vins vendus au verre et notre gamme qui s'est
élargie a 428 références avec une progression des spiritueux (10% des références) et des

champagnes (12%). »

LES VINS

L.M. : « Bien que la clientéele soit tres chauvine,
amatrice de cotes-du-rhone de son département,
la croissance fut significative sur les vins septen-
trionaux, moins alcooleux, comme ceux du Val de
Loire suivis des bourgognes, si le rapport qualité-
prix est au rendez-vous. L'appellation Provence, en
rosé, reste délaissée en hiver tout comme le
bordeaux toujours marginal dans la région. Les cha-
teauneuf-du-pape d'exception ont connu une belle
envolée des ventes pour les fétes. »

LES CHAMPAGNES

L.M.: « Lesventes de champagne connaissent une
embellie. Ruinart, Billecart-Salemon, Jacquesson
progressent quand Bollinger recule. Cette référence
a franchi la barre psychologique des 40 € et ne
bénéficie plus de son coffret James Bond qui a
dynamisé les ventes l'an dernier. Le rosé et le
millésimé restent stables, prisés par deux clienteles
marginales. Le magnum progresse quand il

régresse dans le vin. Notre clientéle maintient sa
demande soutenue sur les champagnes de produc-
teurs en dessous de 20 € que nous sélectionnons. »

LES SPIRITUEUX

L.M. : « Les spiritueux connaissent une forte crois-
sance dans notre magasin qui mise depuis plusieurs
années sur les produits rares et de niche comme
les whiskys d'exception, notamment japonais, mais
aussi les rhums bruns anciens ou des pastis
atypiques. Les spiritueux connaissent un réel succes
comme cadeau a offrir. »

LES PACKAGINGS ET LES FORMATS

L.M. : « Les coffrets intéressent essentiellement
une clientele de professionnels. Nous avons
développé une formule avec notre propre boite en
bois qui comprend la bouteille et des accessoires,
ce qui a permis de développer nos ventes. Le coffret
Ruinart, spécifique aux fétes, a permis de doper la
diffusion de cette marque. » M
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