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Le vin est-il trop cher
au restaurant ?
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Au Liban, une bouteille de vin peut se vendre jusqu’a 10 fois son prix de vente
chez le producteur. Bien sdr, les taxes douaniéres ou le transport sont responsables
de cette extraordinaire culbute. Mais pas seulement. Comme pour les vins locaux,
distributeurs et restaurateurs se sucrent largement au passage. Au point

que ces marges deviennent un frein a la consommation.

u secours, ils sont devenus fous | « S
A Vous connaissez un tant soit peu les

prix, vous ne consommez plus de ving
dans les restaurants », s'emporte un ama-
teur. Le rosé de Massaya, vendu & 7 dollars
au supermarche, se retrouve 4 prés de 40
dollars sur la carte du restaurant d’un grand
hotel beyrouthin, soit six fois son prix initial !
Le méme principe s'applique aux ving impor-
tés : un banal Chateau Tour de Pez
(Bordeaux), acheté en primeur a 11 euros
sur la place de Bordeaux, se retrouve &
200 000 livres libanaises (134 dollars) dans
un restaurant couru de Beyrouth. Soit prés
de dix fois le prix payé au producteur et. ..
six fois le prix de vente d'un caviste au Liban.
Le vin se vend au Liban a prix d'or. Une bou-
teille de vin libanals se monnaie au restau-
rant entre trois & sept fois |e tarif d'un cavis-
te ou du supermarche. Dans les plages pri-
vées, les tarifs grimpent jusqu'a dix fois de
prix départ de la cave. Quant aux vins de
table frangais, c'est un autre jackpot : un vin
negocie a 2 dollars a la propriété peut s'affi-
cher entre 80 et 120 dollars dans un restau-
rant beyrouthin | « Il n'y a pas de secret : trop
d'intermeédliaires prennent leurs commis-
sions au passage », assure Grégory Sola,
anclen responsable de la cave du Burgundy
(Saifi). Certes, dans le cas des vins étran-
gers, il faut leur annexer les frals de trans-
port — 10 % environ du prix de vente — et,
surtout, les taxes douaniéres, soit 35 % pour
les vins de table et 56 % pour les vins AQOC
européens. Mais ces taxes n'expliquent pas



tout. « Au restaurant, le vin parait hors de
prix », estime Grégory Sola, qui poursuit : « Il
est normal pour un restaurateur de prendre
sa marge sur le vin, mais six a sept fois le
prix du supermarché ou du caviste c'est
excessif. L'usage voudrait qu'il applique un
coefficient de 3 maximum pour des entrées
de gamme et de 2 — voire moins — pour les
vins les plus chers, de fagon a maintenir les
prix dans une fourchette acceptable. » Au
Burgundy d'ailleurs, le différentiel entre le
prix payé au restaurant et le prix d'achat
caviste est étudié a la loupe. « Nous faisons
trés attention, C'est parfois un différentiel de
20 a 30 dollars seulement, notamment sur
les bouteilles premium. »

EES TARIFS STRUCTURELLEMENT
LEVES

Coté restaurateurs, on se défend de taper
trop fort sur les marges. « On appligue des
coefficients bien plus élevés sur d'autres
produits : pour le café, le narguilé, cela peut
aller jusqu'a 100 ou 300 fois le colt initial de
revient... », explique Nagl Morkos, du cabi-
net de conseil Hodema, spécialiste du sec-
teur Horeca. Pour Olivier Goujon, propriétai-
re et chef de la Villa Clara (Mar Mikhagl),
c'est tout |'édifice des prix des restaurants
qui est plus élevé au Liban pour des raisons
structurelles. = Le marché libanais est trés
saisonnier : les périodes de bonne rentabili-
té sont courtes, les marges elevees permet-
tent de compenser des volumes plus faibles
le reste de I'année. » Autre différence par
rapport au marché frangais par exemple
« Au Liban, un restaurateur rentabilise son
investissement uniquement & fravers les
opérations, Il ne peut pas esperer de plus-
value avec la revente du fonds de commer-
ce », explique-t-il. Dans le droit libanals en
effet, la notion de "pas-de-porte”, qui per-
met dans d'autres pays de valoriser son
commerce en s'appuyant sur le chiffre d'af-
faires réalisé ou la clientele fidélisée au
moment de la revente, n'existe pas pour les
baux signés aprés 1992.

Mals les prix du vin sont aussl fixés selon
des critéres bien plus subjectifs, que ce
soit & Beyrouth ou ailleurs. « Sur une carte
des vins, le “premier prix" détermine le
standing du lleu », expligue un restaurateur
libanals établi en France, « Le vin doit donc
rester accessible, pour que le client se
sente dans sa zone de confort, sans
paraitre non plus trop abordable : autre-
ment, le prix |ui laisserait penser que la
qualité du vin n'est pas satisfaisante, » En

clair, plus le restaurant est “étoile”, plus la
marge augmente. Ce qui est normal,
compte tenu de la qualité du service, du
cadre, de la cuisine ou des stocks. Le pro-
bleme, c'est quand un établissement
modeste ou “a la mode" pratigue le méme
niveau de marges sans autre raison que le
profit.

LE VIN TOUJOURS VECTEUR
DE MARGE

Le Liban n'est pas le seul & pratiquer des
marges élevées sur le vin. En France, Il
n'est pas rare que les coefficients soient de
84 10, volre davantage. On ne compte plus
les articles qui dénoncent les marges des
restaurateurs frangais. Ailleurs, en Europe,
les prix sont plus cléments : la revue
Challenge assure qu'en Angleterre le coef-
ficient pratiqué sur les vins est plutdt de 2 a
2,5. Larticle cite méme Olivier Poels,
rédacteur en chef adjoint de La Revue des
vins de France : « Allez en Espagne, les prix
vous paraitront hallucinants. Méme dans un
restaurant étollé comme le Can Roca, a
Gérone, les coefficients se situent entre 2
et 3. Et en Italle, c'est la méme chose .
dans le Piemont, vous paierez votre bou-
teille de Barolo trois ou quatre fois moins
cher qu'a Paris. Alors qu'en Bourgogne, &
de rares exceptions prés, vous vous ferez
massacrer. »

En France, les restaurateurs se justifient en
invoguant des taxes elevees qui les contral-
gnent & “marger" plus sur des produits
“annexes” comme le vin, le café ou le froma-
ge... Sans compter les colits de stockage, de
personnel, .. Le probléme, c'est qu'au Liban,
pareille défense ne tient pas longtemps. Le
stock 7 Beaucoup de restaurateurs imposent
aux propriétés (ou aux distributeurs) le syste-
me du dépét-vente : fls ne paient qu'a la vente
et achetent au jour le jour, en minimisant leur
stock au maximum au point parfols de ne pas
avoir trois boutellles du méme vin & proposer,
La conservation ? Que celul qui n'a pas vu les
bouteilles de vin "cuire” a petit feu dans la vitri-
ne d'un bistrot tendance léve la main. Le per-
sonnel 7 Peu disposent d'un sommelier ou
d'un gargon de salle suffisamment intéressé a
la culture du vin, 2 méme de conseiller sa
clientele. « Les restaurateurs au Liban sont
comparables & des restos parisiens ultrabran-
chés : iIs ont consclence que leurs clients sont
en capacité de dspenser juste pour “|'affiche”,
sans reelle connalssance. lis auraient tort de
ne pas en profiter ! » assure ce méme restau-
rateur franco-libanais.
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FREIN A LA CONSOMMATION

Mais ces grosses marges ont une consé-
quence ; on hesite désormals a consommer
du vin au restaurant, « Le prix est un frein
évident », affirme Sélim Heleiwa, propriétaire
du Hangout, dont la carte est spécialisée
dans les vins locaux. « Au Hangout, on
marge entre 2,5 et 3,5, ce qui me semble
honnéte. Tous nos vins sont consommables
au verre et chaque mois un vin est mis en
avant, avec une ristourne incitative. Ce »

Le vin se démocratise

Certains fentent de frouver des
parades aux vins frop chers des
cartes de restaurant et proposent
des vins “au pichet”, des vins aux
verres, voire un drolt de bouchon.
Initié dans les pays anglo-saxons
dans les années 1970, sous le
nom de “Bring your own bottle”, le
"droit de bouchon” a un principe
simple : ou restaurant, le client
apporte sa propre bouteille de vin.
|l doit seulement s'acquitter d'un
‘drolt de bouchon” au titre du servi-
ce. Pour Jean Massoud, propriétai-
re d'Afibaia (Batroun), c'est une
solution pour diversifier et augmen-
fer la consommation de vins dans
les restaurants. « Celui qui s'intéres:
se au vin connait les prix et ne veut

as payer au restaurant quatre fols
e tarif du caviste ou du supermar-
ché. » En général, le prix du “droit
de bouchon" varie de 5 & 30 dok
lors, selon la politique de la mak-
son. Un forfait qui permet au restau-
rateur de se concentrer sur son
métier : celul-ci n'a plus & immobili
ser de capital pour sa cave tondis

ue le client, lui, n'est plus obligé
ge choisir enfre des régrences frop
limitées ou des prix trop élevés, En
France, aux Etats-Unis ou au
Canada, de plus en plus de restau-
rateurs proposent cette solution.
Cerlains le font méme gratuitement,
persuadés que leurs clients consom-
meront ensuite p|u5 a la carte,
D'autres s'appuient sur des modéles
assez proches : ils proposent &
leurs clients de s'inscrire & leur club
pour y avoir droit ou le proposent
cerlains jours précis (ou sur réserva-
tion). Au liban, le principe reste
encore trés embryonnaire, méme si
les restaurants n'ont pas le droit de
le refuser & un client, qui souhaite-
rait consommer son propre vin au
restaurant.
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qui, & chague fois, fait monter les volumes. »
Resultat, le vin représente 30 % de son
chiffre d'affaires. « C'est beaucoup par rap
port aux normes habituelles qui sont autour
de 15 % du chiffre d'affaires d'un restaurant
europeen. » Une stratégie d'autant plus judi-
cieuse gue la “crise” est passée par la.
« Entre un mauvais vin, accessible a la carte
d’un resto, et un moyen de gamme allé-
chant, qui va toutefois faire exploser ma
note... je prefere souvent faire I'impasse et
prendre une eau petillante, Quitte & me
réserver les bons ving pour des soirées 4 la
maison », assure un amateur,

Alexis Couguelet, qui a fonde le histrot
Cougley, partage cet avis : « Cela fait dix
ans que je ftravaile au Liban, Quand je
n'etais pas encore & mon compte, je pas-
sais mon temps a suggérer @ mon patron
de baisser ses marges pour vendre davan-
tage. Mais il m'opposait un refus systéma-
tique. Couqley a été fondé en réaction : nos
marges sont étroites, nous nous rattrapons
sur les volumes. » Au bistrot de Gemmayze,
le premier prix est un Cote du Rhéne
(France) rouge & moins de 20 dollars.
« (G'est aussi celui qui est le plus vendu,
2 000 bouteilles annuellement environ. »
Mais si les ventes de vins se concentrent
dans les entrées de gamme, qui représen-
tent souvent 70 & B0 % du chiffre d'affaires
“vin" des restaurants, selon différents res-
faurateurs, c'est parce que les moyens de
gamme, voire les hauts de gamme attei-
gnent trés vite des sommes atmosphé-
riques. « Avec des prix plus justes, on par-
vient aussl & intéresser la clientéle a des
vins plus chers. Le cceur de nos ventes se
fait sur des vins plutdt moyens de gamme »,
temoigne le patron du Hangout.,

MANQUE D’EXPERIENCE

Aux yeux de Selim Heleiwa, le vin est un
argument crucial. Quand un restaurant mise
sur sa carte des vins, il en fait un atout
majeur pour attirer les clients et les inciter a
revenir, Certains vont méme Jusqu'a préco-
niser les vins “a prix coltant” pour inciter
leur clientéle a consommer plus et plus sou-
vent. Comme le restaurant L'Occa Matta qui
mene des opérations "a prix coltant”,
Reésultat : un impact réel sur la fréquentation
du restaurant en hausse et une augmenta-
tion des ventes de plats a la carte. L'Occa
Matta va d'allleurs réitérer initiative en
offrant I'ensemble de sa carte des vins "a
prix coltant” un soir par semaine, Ne reste
plus qu'a en profiter. @

Trois questions a. ..

Louis Tannoury, Terroirs y Seleccion,
importateur de vins étrangers

Est-ce que le prix des vins libanais est
un frein & leur consommation ?

Oul, d'une maniére génerale, e prix des vins est
trop élevé au Liban, L'ensemble des acteurs en
sont responsables, en premier lieu, les produc-
teurs. Quand je dis & un propriétaire : « Ton vin
est hon, mais par rapport a des vins européens,
il est trop cher. » On me rétorque : « Oul,
mais... Le prix du foncier est exorbitant ici. . . »
Pourtant, le foncler est bien plus cher en
Bourgogne ol les vignerons peuvent proposer
des farifs plus abordables. On me dit aussi :
« Qul, mais... On importe tout d'Europe. .. »
L'excuse ne tient pas commercialement : si les
co(its sont trop élevés, il faut les réduire | Une
entree de gamme & 10 dollars, cela ne fonc-
tionne pas quand des vins européens peuvent
se vendre a 2 dollars, au départ de la proprig-
té ! Les caves devralent, par exemple, songer a
la création d'une centrale d'achat pour obtenir
de meilleures conditions d'achat sur les pro-
duits importés. Spécialement les “petites”
caves, Elles devraient aussi cesser d'acheter
des produits “dernier cri” : je pense aux bar-
riques neuves, renouvelées chaque année. La
mode en est passée. Pourtant, la plupart ici
continuent de “forcer les doses”. Il faut aussi
trouver la bonne adéquation produit/prix,

S'il achéte a la cave, le consommateur
paie-t-il le méme prix qu'un profession-
nel ?

En France, les caves appliquent un tarif pro-
fessionnel, réserve aux importateurs ou aux
acheteurs grands comptes (cavistes, super-
marchés...). Elles appliquent un autre tarit
pour la restauration et enfin un prix pour le
consommateur. En général, entre le tarif pro-
fessionnel et celul du consommateur, la diffé-
rence est de 40 %. Bien s(r, ce dégressif s'ex-
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plique par les volumes que les professionnels
achetent, mais il représente aussi |'effort
consentl par le domaine afin de parvenir & un
“juste prix" pour le consommateur final au res-
taurant ou au supermarché, Au Liban, rien de
tout cela n'existe : le prix est officielement le
méme pour tout le monde. La ristourne se fait
plutét par bouteilles : pour une caisse achetée,
le restaurateur regoit une ou deux bouteilles
gratuites, selon le volume de sa commande.
Mais 1a plupart du temps, le restaurateur n'in-
tegre pas ce discount en nature dans le prix
client ! 1a garde comme benéfice net pour Ui,
Resultat, comment voulez-vous qu'un client,
qui a acheté ce méme vin a 10 dollars au
supermarché, accepte de le payer 50 dollars
au restaurant 7 Il a l'impression d'étre le din-
don de la farce. Et Il a raison !

Les domaines seraient-ils les seuls res-
ponsables ?

Pas du tout. Tout doit changer : le domaine doit
proposer des prix plus attractifs, les interme-
diaires doivent arréter d'appliquer des marges
surréalistes, le restaurateur doit faire un effort
commercial... D'autant que le secteur repose
en partie sur les ventes en consignation, Peut-
étre 20 % des ventes de vins repose sur ce
principe de “deépét-vente”, surtout dans le
moyen et I haut de gamme : Ie restaurateur
prend en depot les vins et ne les regle au four-
nisseur qu'apres les avoir écoulés. Pour Iui,
c'est tout un bénéfice : Il n'a quasiment pas de
stock et donc pas d'immobilisation. Mais ce
systeme est contreproductif : le domaine vinico-
le supporte le risque et, du coup, fait payer
“plein pot’. Méme pour le restaurateur, cette
pratigue a ses limites : le vin entreposé n'a pas
de valeur pour lul et ses équipes n'ont pas d'in-
cltation & le vendre. m
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