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CHRISTOPHE COQUARD VEUT DES VINS QUI PARLENT

Issu d’une famille de vignerons depuis pl

s générations,

Christophe Coquard s’est toujours investi sur le domaine
Sfamilial méme s’il exergait par ailleurs ses compétences dans

de grosses structures régi

Cet ien du négoce, agé

d’une trentaine d’années, entreprend de vendre ses bouteilles
sous la marque Coquard. A cet effet, il lance sa propre maison
de négoce, sa marque et une gamme contemporaine.

La Maison Coquard est situé
du vignoble typique des Pierres dorées et a pris
le chemin du négoce depuis que Christophe
Coquard a décidé de donner cette impulsion
don st-ii-dire depuis peu. « Si
premiéres démarches ont éé engagées en avril
2004, il a falln presque wn an avant de créer
la structure et les statuts ne sont déposés
denx mois » commente le proprié
on éponyme, Ce trentenaire dyna-
mique entend cibler de nouveaux modes de
consommation et partant de 13, d*autres con-

liénas, Morgon. Moulin & Vent, Régnié et
int-Amour.

PAS DE REVOLUTION

Sur ces crus, les artistes sont allés rechercher les
composantes du terroir afin de les retranscrire
sur I'étiquetie. Par exemple, pour Brouilly, Je
Paul Zak a glané sur e terroir des granits bleus
et roses afin de composer une maison avee ces
galets, Cet artiste, diplomé des Arts Décoratifs
de Strasbourg a croisé dans ces compositions

COLLECTION

"UNE MAISON DE TRADITION"

Texpression du vin

D référencé dans les enseignes Leclere, Intermarché et Cora (Lucxemborrg) pour les prochaines foires

vins d'automne (seprembreloctobre 2005). En négociation actuellement avec d'ausres enseignes de la

Grande Distribution frangaise et anglaise. 2005 sera une année de prospection.

sommateurs. Face i ce défi, il met sur le mar-
v demande et porteurs
ction e Des vins

ché d
d'inte

déiquettes Claudine Landau, diplomé
Beaux-Ants de Micon, Ces deux plas
jonnels de la fon ont uni

en quelque sor

AVOIR QUELQUE CHOSE A DIRE

ble sur la boutcille parce que par-
ante de sse illustre
isuelle de pour cause :
Christophe Coquard 1
les investissements pos
ainsi, qu'i
Fapproche développement produit, ¢'e
marketing, ainsi que les supports publ
tiomnels » explique-til, « pour favoriser e
démarche artistique. Travailler une gamme
nécessite aussi de captiver les consommateurs,
d'attirer Uwil, » Alors, pour cela, il fait appel
& deux arti Claudine Landau et J

issements 4Im|\
-dire
promo-

o e Aulound lul, ‘chade i & 20, juite
son étiquette, sa signature et voit ainsi son

talents afin de faire naitre le concept « une
maison de tradition ». Car, souligne Christophe
Coquard « le vin n'a pas besoin de révolution, It
a besoin d'évolution. N doit garder une part de
tradition mais il fawt moderniser son image ».

technique
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décor de la capsule avee des dessins de ceps
de vignes constitue le premier code visuel de
Ia bouteille. Le gris métallisé auquel s"ajoutent
la marque Coquard et le format classique de
I'étiquette qui affiche une bitisse beaujolaise
donne & chaque appellation son identité visuelle
propre.

ETRE COUREUR DE FOND

11 ne fait mystére pour personne, qu'a I'heure
actuelle, il faut convaincre ! Une qualité qui
ne sera pas de trop pour persuader les réseaux
de vente qui ullnm la plus grande visibilié
au produit ¢'e: ire les centrales d'achat de
la grande distribution. Cela d’autant plus que
Christophe Coquard entend bien se placer en
haut de gamme. « A I'heure actuelle, la grande
distribution est incontournable. Il fawr de la
patience. Mais, il reste difficile de convain-
cre les centrales d’achat des restaurateurs »
argumente-t-il avant d'ajouter: « En grande
distribution, le critére de prix est important
mais un vin doit avoir quelque chose a dire. Il
faut convaincre ces acheteurs que le produit
va engendrer des rotations. Il faut promettre

de nouveaux consommateurs pour susciter de
Texport, le dis-
st identique. Difficile. Alors il vaut
miewx ére un courenr de fond qu'un sprin-
ter. En Angleterre, la consommation augmente
essenticllement sur les vins du nowvean monde
qui garden I'avantage tani en présentation,
qu'en qualité gustative ce qui rend les négo-
ciations d'awtant plus longues », Une gamme
plus classique sera bientdt orientée vers la

Une fagon d'étre contempo .|iu sans trahir les
traditionnels d'oi de eréer
1 visuel, i que prompt

i séduire le consommateur, Une
ser cette idée
profils de co
est le prod

gon de
< répandue dans les études de

sayer. Alors, fa
marque Coquard est de woderniser 1
Beaujolais sans choquer les plus co
tout en banniss
liistes du produit.

une m,m classique
i la gamme mncmpnmmc
est construite sur des produits géncri résul-

sera encore
assez décalée apport i ce que I'on peut
voir sur les tables de restaurant, Cette année,
Christophe Coquard s'est fixé un .»I-Juu‘
250 000 bouteilles sur I'ensemble de
dont la moitié & Pexport. En 2006, il ta
450 000 cols pour atteindre les 700 & 750 000
s ambiticux alors que
cumule les stocks tous les
méme \i bon nombre d'opérateurs du marché
prétendent que 90% des achats sont réalisés sur
| varient de 3,99 € &
8,99 € en fonction des appellations,

Christelle Zamora

mblage, la ganime elassique porie.
quant & elle, le nom dun don
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