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blogueurs, peuvent aussi exercer une
grande influence et devenir les ambassa-
deurs d'une marquen», ajoute-t-il. Un petit
mot pour les remercier d'avoir mentionné
son vin peut avoir des effets importants

Le modéle américain

Aux Etats-Unis, le vin a envahi la Toile
depuis plusieurs années déja. Le site Bott-
lerocket permet par exemple de choisir
une bouteille en fonction du repas qui va
I'accompagner, de la personne a qui on
I'offre ou de I'événement lors duquel elle
sera bue. SommPicks propose une liste de
vins choisis par les meilleurs sommeliers
du pays. WineBid et The Wine Commune
se positionnent comme des eBay du vin:
les internautes peuvent acheter leurs vins
préférés aux encheres.

Les apps ne manquent pas non plus.
Delectable et Drync fonctionnent comme
des réseaux sociaux, ou les amateurs
peuvent lire et échanger des commentaires
sur leurs breuvages préférés. Cor.kz Wine
Info et CellarTracker facilitent I'organisa-
tion de la cave de l'utilisateur. Plonk et
Wine Simplified permettent d'en apprendre
plus surles variétés de raisins oules carac-
téristiques de différents cépages.

Raisinable, enfin, permet de comparer
le prix d'un vin au restaurant avec celui
pratiqué par les supermarchés. L'Europe
n'est pas en reste, ainsi qu'en témoignent
les réseaux sociaux danois Vivino ou fran-
cais Les Grappes. Le premier répertorie
plus de trois millions de vins et compte
6,8 millions d'usagers. ]

Publicité

«Chercher les clients,
au lieu de les attendre»

Site Internet, newsletter, Facebook, Instagram:
Ghislaine Crittin, directrice de la Cave du Vieux Pressoir,
a Chamoson, mise sur les outils digitaux.

Fille de vigneron, Ghislaine Crittin
évolue dans le monde du vin depuis
I'enfance. Puis cette Valaisanne de
33 ans a commencé par s’en détour-
ner. «Longtemps, je n'ai pas voulu
entendre parler de la vigne, évoque-
t-elle. Ce n'est que lorsque mon pére
a commencé a prendre de I'dge et
s'est retrouvé sans releve que j'ai
décidé de tenter I'expérience.» En
2008, elle produit son premier millé-

sime. Le choix raisonné devient trés
vite une passion.

Forte d’un dipléme en tourisme et
marketing, elle décide de dévelop-
per également la présence en ligne
de la Cave du Vieux Pressoir de Cha-
moson. Elle commence par un site et
une newsletter envoyée a ses clients
tous les deux ou trois mois pour les
informer des foires auxquelles elle
participe et des étapes de la vigne.
«Les gens apprécient de recevoir
des nouvelles. IIs ont I'impression de
participer a la vie de la cave.»

Elle se dote ensuite d'une page
Facebook et d'un compte Instagram.
«Je vois cela comme un moyen de
rester en contact avec les clients. Au
lieu d’attendre qu'ils viennent a moi,
je vais les chercher.» Cela a un effet
direct sur les ventes, dont 5 a 10%
passent désormais par la Toile.

11y a quelques semaines, elle a lan-
cé un concours: les participants sont
appelés a se prendre en photo avec
I'une de ses bouteilles dans un lieu
insolite. Les meilleurs gagneront du
vin et les photos seront exposées
dans le cadre des Caves ouvertes.

PRIMEE QUATRE FOIS DEPUIS 2009

2009 Meilleur intérét attribué sur 9 ans
2012 Meilleur rendement sur 7 ans
2013 Meilleur rendement sur 8 ans
2014 Meilleur rendement sur 10 ans
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