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Au sein de I'appellation Languedoc, les dé-
nominations géographiques complémen-
taires se portent bien. Au domaine Virgile
Joly, a Saint-Saturnin-de-Lucian, dans I'Hé-
rault, les cuvées d’AOP Languedoc rouge et
blanc ont le vent en poupe, avec leur profil
gourmand et leurs tanins soyeux. « En Gran-
de-Bretagne, les acheteurs anticipent le Brexit
et les ventes fléchissent. Mais dans les autres
pays, la croissance reste a deux chiffres », note
Virgile Joly. En haut de gamme, ses cuvées
en appellation Languedoc-Saint-Saturnin
gagnent aussi des clients grace a une belle

typicité.

Au sommet de la pyramide des appellations,
Terrasses-du-Larzac progresse en volume
avec de nouveaux vignerons qui la mettent
en valeur. Elle augmente également en prix,
de méme que Pic-Saint-Loup, nouvellement
créée. « Nous avons fait une enquéte aupreés
des cavistes parisiens. Le prix moyen atteint
15,50 €/col pour un pic-saint-loup et 19,90 €
pour un terrasses-du-larzac », précise Jéerome
Villaret. En IGP Pays d'Oc, les caves conti-
nuent d'innover, « Nous avons plus de mar-

chés que de vins, et les prix tiennent bien ! A
l'exportation, ce sont les cépages rouges qui do-
pent les ventes. En France, nous gagnons du
terrain surtout en rosé », note Cédric Drouet.
En blanc, par contre, la coopérative vend
moins bien ses chardonnays depuis deux ou
trois ans. « Pour remédier a ce recul, nous éla-
borons des bicépages, dont les ventes se déve-
loppent. L'association de la finesse du chardon-
nay avec le coté aromatique du viognier, par
exemple, fonctionne bien. »

«« Chez les cavistes, le prix médian
d’une bouteille
de pic-saint-loup est de 15,50 euros
et de 19,90 euros pour
un terrasses-du-larzac. »

Aux Collines de Bourdic, une coopérative du
Gard qui commercialise 120 000 hl, on mise
sur le viognier pour se démarquer. « Nous le
déclinons en vin sec, en vendanges tardives et
en bulles avec une belle croissance des ventes

> > Dans l'’Aude,leGardet 150 et 178 €/hl. Il ne valoriser les vins issus de
'Hérault, 1291 vignerons  faudrait pas grimper au- parcelles en conversion.
ontconduit 22 242 hade  dela, car les acheteurs « Cela permettra

vignes en bioen 2017, dont  seraient tentés d'aller voir ~ d'augmenter rapidement
5 828 ha en conversionsoit  ailleurs », estime Virgile Joly, ['offre pour redonner un
11,2 % de la surface vigneron et administrateur  peu de souplesse au
régionale. Les surfaces de l'association marché. De leur cOté,
progressent, mais pas interprofessionnelle les producteurs

suffisamment pour répondre
a la hausse de la demande.

«« Le marché du vrac est tres
tendu, avec des cours entre
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SudVinBio. Face a la pénurie,
SudVinBio a créé le logo CAB
(conversion en agriculture
biologique), pour mieux

bénéficieront de prix majorés
dés la deuxieme année, ce qui
stimulera les

conversions ), détaille-t-il.

en France et, depuis peu, d l'exportation », as-
sure Christine Pullara, responsable du mar-
keting. Apres le viognier, la coopérative dé-
veloppe le gewurztraminer. « Nous avons
besoin de nouveautés pour intéresser les ache-
teurs et stimuler les ventes », reléve-t-elle.

En rouge, « nous élaborons différents profils
pour répondre a la demande. Certains consom-
mateurs cherchent des vins moins alcoolisés.
D’autres reviennent vers des vins avec de la
matiére, de la charpente et des tanins soyeux.
Le boisé, en revanche, c'est fini », note-t-elle.

D’autres vins du Languedoc ne sont plus en
phase avec la demande. C'est le cas des IGP
de département, pénalisés par une image
vieillotte et relégués en fond de rayon.
« Dans l'Hérault et 'Aude, les volumes chutent
d’année en année. Seule I'IGP Gard se main-
tient bien, avec plus de la moitié des ventes en
direct », constate Ludovic Roux, président de
I'IGP Terres-du-Midi, qui va prendre le relais
de ces IGP de département.
« Terres-du-Midi a une dimension régionale.
Cette IGP assure aux négociants des volumes
suffisants pour lancer des marques avec des
vins d'assemblage bien adaptés a la demande.
Nous voulons bdtir un socle pour notre offre
en IGP avec une marque collective régionale
associée a des marques privées fortes, capa-
bles de créer de la valeur ajoutée », précise
Ludovic Roux.
Les premiers pas sont encourageants.
« Nous avons déja enregistré plusieurs contrats
entre 70 et 80€/hl, juste en dessous du prix des
IGP Pays d'Oc. C'est le maillon qui nous man-
quait pour repositionner nos entrées de
gamme », note-t-il. En volume, cette nou-
velle dénomination va se construire dans la
durée, le temps de gagner des parts de mar-
ché dans la grande distribution francaise.
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