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En appellation bordeaux et bordeaux supérieur sur
une douzaine d'hectares, Stefaan Massart, du Chateau
Vilatte, élabore dix cuvées par an. Née de son envie

de créer, cette gamme a aussi un intérét économique.

nstallé a Puynormand, dans le
Libournais, le Chateau Vilatte
est en appellation bordeaux
et bordeaux supérieur, et en
bio depuis 2009. Certains se
seraient contentés de faire deux ou
trois cuvees, mais Stefaan Massart,

le plaisir de produire
des jus de raisin sains et
gotitewx pour nos enfuants,
I'évolution des équipenents
de cave.... c'est un ensemble
de choses. associé au plai-
sir de l'essai et de prendre

Une gamme  |¢ vigneron a la téte de ce domaine  quelques risques ». confie
laisse plus familial, aime la dimension créative  Stefaan Massart. Ainsi pour le
de liberté du métier. Alorsau fil des ans, ila  pet'nat il a eu envie d'essaver « de
technique inventé dlﬂ'cr"(‘uts |)I'f‘ldll]IIS inspirés faire une ‘bulle entierement nature
P i1 par Somn Lerroir, Ses raisims, ses - el apee les lepures ”Hh_fﬂ'ﬂ{‘h’ ||

al'intérieur  tions et son envie d’apprivoiser de  considére qu'une gamme « luisse

de chaque nouvelles techniques. Aujourd’hui,  aussi plus de liberté technique a
millésime il en propose dix dont un pétillant ~ 'intérieur de chaque millesime ».

naturel, son dernier né, et deux jus
de raisins. « Il y a une trentaine
d’annees, nous avions simplement
un bordeaux supérieur rouge, un
bordeanx blane, et un bordeanx
rose. L'envie de eréer d'autres vins,
le gouit pour les vins frais. pour les
crémants, la demande des clients,

d’expert

Une palette de styles pour
répondre a la diversite des goits
Il vend 100 % de sa production en
bouteille et en exporte 60 %. Au
fil du temps, I'ajout de cuvées a
fait évoluer la proportion entre les
couleurs. « Ces 25 dernieres annees

nous sommes passes de 70 % de
vins rouges a 40 % aujorrd hui. »
Le premier avantage est de proposer
une diversité de vins « pour plaire
a presque tous les palais ». Pour
les rouges, le Chéteau Vilatte veille
aussi a proposer « trois @ quatre
millesimes souvent complémen-
taires selon les profils =, ce qui
accroit encore le choix. « On stocke
les vins a la place des clients. »

OLIVIER DAUGA, cenologue conseil, a la téte de la société Le Faiseur de vin

N
‘ ‘ Pour constituer une gamme, il faut partir de la production

La cuvée pour les cavistes ou celle qui
sera vendue chez Métro, en grande
distribution ou en restauration ne peut
pas étre la méme. On peut cibler par
exemple une cuvée pour la bistronomie,
avec un vin facile a boire, peu tannigue,
un habillage sympa. Si on l'appelle se-
cond vin, c'est mort! Cette réflexion doit
intégrer les moyens et le temps dont on
dispose pour vendre ses vins. On peut
éventuellement se faire conseiller sur
ce qui se vend sur |le marché. La gamme
se raisonne aussi financierement avec

« Les consommateurs d'aujourd’hui re-
cherchent une émotion & travers un vin.
Créer des atmosphéres est le but d'une
gamme. Ce n'est pas que le packaging
et le marketing qui fait vendre. Il faut
partir de la production. La premiére
étape est de zoner le terroir en repérant
les éléments sur lesquels on peut jouer:
cépaages, sols, expositions. Se dire que
sur 15 ou 20 hectares on va faire un vin,
un rosé et un second vin avec les jeunes
vignes ne permet pas de créer de I'émo-
tion. Il faut ensuite identifier des cibles.

Tous droits réservés a I'éditeur

différents prix et rotations

de vente: rapide avec des vins

de 6 a 12 mois, moyenne avec des vins
de 12 a 24 mois et longue au-dela de 24
mois. Le prix est a fixer en fonction du
travail nécessaire et de la cible. Méme
pour lesvins que I'on garde, il ne s'agit
pas d'étre passif: il faut démarcher

en amont la cible visée, étre proactif.
Derniere etape: penser a la communica-
tion. Comment on va faire connaitre la
gamme et partager avec le consomma-
teur le plaisir de faire ces vins. »
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