ne démarche peut en
cacher une autre. De-
puis I'été 2003, quel-
que 286 maraichers et
viticulteurs alentour partagent
la marque « couleurs et saveurs
| en Pays royannais ». Label voulu
| parla Communauté d’agglomé-
. ration, pour mieux « identifier
les producteurs locaux ». Pétri
de bonnes intentions — frai-
cheur garantie de fruits et 1é&
gumes « cueillis la veille » ou en-
core charte d’accueil engageant
les vignerons —, Ce 1abel se dou-
ble dune initiative de la Cham-
bre de commerce, dont I'anten-
ne royannaise propose détablir
un « diagnostic » du lieu de ven-
" te directe.

Qualité de T'accueil, mise en
valeur du savoir-faire, de la pro-
duction, signalisation, sont ainsi
passés au crible. Pour un objectif
final que l'on pourrait résumer
ainsi ; faire du touriste curieux
un client heureux. « Les produc
teurs sont conscients qu'on ne
peut plus accueillir les gens, ala
propriété, comme il y a quinze
ans », explique Raymond Glan-
geaud, conseiller de la Chambre
de commerce auquel revient la
tache du dit « diagnostic ».

nMéthodes des grands maga-
sims. Fort d’ume expérience
cumulée dans I'agencement de
grands magasins, il se propose
ni plus ni moins d’en reprendre
les recettes élémentaires. Recet-
tes quil décline autour des no-
tions chéres aux citadins : ter-
. roir, patrimoine. <1 y a dix ou
vingt ans, ce n’était pas néces-
saire. Mais aujourd’hui, on se
| rend compte que des cavistes,
“des grands magasins recréent
des ambiances. Il faut étre en
adéquation avec la demande.
Méme si les gens viennent cher-
cher de T'authentique, ce n'est
pas de la crasse quils recher-
chent. TI faut conforter la per-
sonne dans le choix qu’elle a fait
de se déplacer, de venir a la cam-
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 ECONOMIE. De I'accueil
propose un « diagnostic » ch
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a

la présentation des vins, la Chambre de commerce
e7 les viticulteurs du Pays royannais

2

des clients en puissance

pagne ». A bannir, donc, les « toi-
les d’araignées » au coin du pla-
fond ou autres bidons d’huile
abandonnés depuis la derniere
vidange du tracteur. « On faitun
état des lieux. Le but n'est pas de
faire des standards de magasins.
Chaque viticulteur a sa person-
nalité. » Bt de livrer quelques so-
lutions toute simples, comme
mettre en valeur un corps de fer-
me, passer des murs d’intérieur
3 la chaux, faire V'effort d’agen-
cer les vins alignés sur une éta-
gere, etc. « Pour mettre en relief

une personnalité un peu floue ». ;

Celle du producteur, que vient

rechercher le visiteur. Personna- |

lité que T'on étaiera avec un cli-

‘ Objectif annoncé de la Chambre de commerce proposé aux vitic
royannais » : « optimiser I'aménagement des locaux pour.un meilleur accueil des visiteurs » qui sont aussi

“zes, on a ainsi recu la visite du ce qu'ils veulent » —, Lionel Gar
‘Chambre de dratestle premiera
tre les vigne: une mise e

ché de I'arriere grand-pere. Voire -

ulteurs adhérents au label « Saveurs du Pays

PHOTO DB

de Téquipe du domaine. Sym- “¢al 4 méme été bati, attenant 2
boles de «tradition» et de Tentrepdt ol sont Jogées les
»proximité », promesses de bon- - cuves. «Tout conseil est bon 2
nes affaires. srendre », tépond Liomel Gar

fait d'école de mar-
2it 3 notre idée. Ce
s petil ites régles, de

« Tout conseil est bon & pren- «On
dre ». Autant de suggestions
_1le viticulteur est volontaire, : , ,

rien ne lui est imposé— in- petites choses, qui font
dexées sur les « projets d'inves- ‘augmenter les ventes.? Tout en
tissement de chacun ». En usant avouant «d’autres prioTités »
volontiers de la calculatrice ‘que de songer a la disposition
pour établir les seuils de rentabi- des étageres — « plus de 90 % des
lité. Au domaine Gardrat, a Co- éja

gens qui viennent ici savent dé




