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    BIENVENUE ! ENTREZ DONC…

    
      Nous nous sommes tous rendu compte qu’une cave était un « commerce essentiel » alors que nous étions aux abris pendant les confinements et couvre-feux liés à la pandémie de Covid-19… C’est là que la notion de commerce de proximité, lieu précieux où l’on vient causer, a pris tout son sens.

      Car en poussant la porte d’un·e caviste dont les sélections sont riches, variées et à des prix raisonnables, on accède à un fantastique terrain de jeu pour apprendre le vin. En défendant ses choix et ses découvertes, cette ressource enthousiaste, précieuse et sous-estimée vous permettra de progressivement mettre des mots sur vos impressions et de développer vos goûts personnels car son rôle est de vendre l’histoire du vigneron·ne autant que le vin.

      Je vous invite, à travers ce livre, à prendre le chemin du vin en répondant à vos questions par des explications simples et accessibles, quel que soit votre niveau de connaissances.

    

  


QU’EST-CE QU’ÊTRE CAVISTE ?
La consommation de vin baisse en France, les commerces de proximité disparaissent, mais le métier de caviste connaît un vrai engouement. Pourquoi ?
  Petit retour en arrière : jusque dans les années 70, aller chez son caviste signifiait aller prendre à la tireuse son vin du quotidien. C’était une boisson alimentaire. Parfois, si le caviste venait d’une région viticole, il vendait quelques références supplémentaires lui tenant à cœur ou des références achetées via un représentant de maison de négoce pour compléter son offre.
  Puis les supermarchés et hypermarchés ont pris le relais en proposant un « rayon vin » : les bouteilles se placent désormais dans le même caddie que le reste des courses.… Pour les consommateur·rices, l’offre s’élargit – même si la qualité ne suit pas forcément – et le choix n’est pas toujours facile.
  Ce n’est que plus tard, au début des années 90, que certains passionnés pionniers ont amorcé un nouveau changement en proposant dégustations, rencontres avec les vigneron·nes, sélections personnelles pointues de vins dégustés et validés. Avec des achats en direct auprès des producteur·ices, des salons professionnels, tout a évolué progressivement, avec des améliorations constantes.
  Un·e caviste est alors devenu·e un·e allié·e pour choisir le meilleur vin pour un menu, un moment, un budget donné. Son rôle est précieux et délicat. Il lui faut transmettre sa passion, susciter la curiosité en partageant ses coups de cœur et ses plus belles rencontres avec les vigneron·nes mais aussi savoir s’effacer pour répondre au besoin et au désir de chaque client·e. Chaque caviste est unique, avec des domaines d’intérêts qui lui sont spécifiques, mais il lui faut avoir (presque) réponse à tout (produits, provenance, composition, producteurs, millésimes, technique, géologie, climatologie, etc.) parce que sa mission est également pédagogique. Enfin, en tout cas, c’est ce qui me passionne le plus et qui est sans doute l’identité la plus distincte de ma cave.
  La personnalité d’un·e caviste joue donc un rôle majeur : il faut savoir accueillir, reconnaître les clients, faire des blagues adaptées au rapport déjà établi avec chacun·e, raconter des anecdotes utiles et partager du vécu, autour du vin ou du quartier. Un·e caviste a dégusté ses vins comme un·e libraire a lu ses livres. C’est comme cela que je peux défendre mes choix et vous proposer tous ces vins différents autrement qu’en termes « commerciaux » parce qu’ils vous parlent aussi un peu de moi.


MES DÉBUTS : UNE HISTOIRE NÉE GRÂCE À L’HISTOIRE
Laissez-moi d’abord vous raconter comment j’en suis arrivée à vouloir partager mon expérience du vin. Croyez-le ou non, cette histoire commence à… Hollywood ! Nous sommes en 1998, je viens de quitter mon job de commerciale dans une société de distribution de cinéma basée à Hollywood pour revenir à Paris, plus près de ma famille alors que j’attends mon premier enfant. J’avais ainsi traversé l’atlantique dans un sens puis dans l’autre mais, après quelques années en Californie, Hollywood était maintenant derrière moi. Depuis un certain temps me trottait en effet dans la tête l’envie d’embrasser un métier qui aurait du sens, qui mêlerait le bon, le beau et l’utile. En cherchant un peu, mon essence bourguignonne s’est animée et mes racines viticoles ont pris de plus en plus de place dans mes réflexions. Le souvenir tant et tant entendu de mon arrière-grand-mère, qui recevait les négociants pour leur vendre le vin produit sur les coteaux surplombant notre maison de famille, est remonté à la surface. J’avais 4 ans quand le pressoir familial a cédé la place à celui de la coopérative locale, aux environs de Cluny dans le Mâconnais, où nos raisins ont été livrés encore quelques années. Puis, sans vision d’avenir à l’époque, les dernières vignes ont été arrachées et la colline sans ceps nous regarde maintenant avec bienveillance, devenue pâturage pour les plus belles vaches du monde, des charolaises… Et si je pouvais reprendre un rôle dans cette production si française qu’est le vin pour étendre son impact aussi de l’autre côté de l’Atlantique ?
  Ainsi, forte de mon expérience aux États-Unis, je me suis dit que la boucle serait bouclée si je faisais connaître des petits producteur·rices de vins français à des importateurs outre-Atlantique. Les petits domaines n’ayant pas la force commerciale des plus gros pour chercher de nouveaux marchés, mon rôle d’agente pourrait les aider dans cette démarche. Il faudrait cependant gagner leur confiance et, sans bagage sur le vin, ce serait difficile. Il me fallait une formation qui me donnerait suffisamment de crédibilité pour démarcher à la fois les petits producteur·rices et les importateurs. J’ai donc commencé ma longue quête de connaissance du vin par une formation initiale diplômante, plutôt généraliste, de six mois. Convaincue d’être sur la bonne voie, je me suis ensuite lancée sur les pentes plus ardues du WSET (Wine and Spirit Education Trust) pour en atteindre le plus haut niveau quatre ans plus tard. Prise au piège de ma soif d’apprendre, j’ai été acceptée dans le difficile programme de préparation au titre de Master of Wine, dans lequel je suis restée trois ans. Séminaires, explorations du monde viticole, dégustations par milliers et nombreux sujets d’étude approfondie m’ont guidée et enrichie pour renforcer encore plus ma passion pour le vin et ceux qui le font. Apprendre puis transmettre : ma furieuse envie de partage m’a ensuite dirigée naturellement vers l’enseignement du vin dans des écoles de vin, des masters spécialisés ou par le biais de stages proposés à des entreprises et des particuliers.
  En parallèle, je développe mon agence d’exportation de vins français aux États-Unis. Mes importateurs viennent ainsi plusieurs fois par an en France (souvent avec leurs clients cavistes et restaurateurs) et je les accompagne dans tous les vignobles pour leur faire rencontrer des vigneron·nes plein·es de promesses et découvrir leurs productions confidentielles. Je voyage également fréquemment aux États-Unis, pour les conseiller dans leurs futurs achats. Je prends la parole devant leurs équipes commerciales pour leur fournir les arguments nécessaires afin de les aider à vendre ces vins différents, à forte identité, loin des marques connues qui se vendent toutes seules. Grâce à mon expérience de formatrice, je leur produis des supports et des anti-sèches pour mieux comprendre le vignoble français. Je prends énormément de plaisir à rendre visite aux cavistes et restaurateurs qui achètent les vins.
  Mais en 2008, patatras ! Le marché s’écroule aux États-Unis avec la crise des subprimes. Mes importateurs cessent, du jour au lendemain, de passer commande et vivent sur leurs stocks. Cette période dure un peu trop longtemps à mon goût et je n’ai bientôt plus le choix : je dois réfléchir et trouver le bon virage pour utiliser cette expérience riche et passionnante sans dépendre d’un seul marché, lointain et risqué. C’est parfois sous la pression que viennent les meilleures inspirations et c’est à ce moment-là que me vient l’idée d’importer en France le concept de l’abonnement de vin pour particuliers. En effet, une partie de ces vins patiemment dénichés pendant toutes ces années était destinée à ces wine clubs, très populaires aux États-Unis car ils répondent à une demande forte de consommateurs qui choisissent de confier leur sélection de vins à un tiers de confiance dont c’est le métier.
  L’idée était belle, me semblait vertueuse et me correspondait à merveille ! J’allais pouvoir partager ce carnet d’adresses de viticulteurs si talentueux avec des particuliers dans toute la France ! Chaque bouteille allait se retrouver dans une maison différente chez des gens qui ne les auraient pas trouvées par eux-mêmes et dont je savais que je pourrais gagner la confiance grâce à ces vins exceptionnels que j’aimais découvrir. Le temps de préparer un business plan, de créer le site, de régler les détails et voilà : Trois Fois Vin était né… J’avoue que j’ai dû fermer les yeux au moment de sauter dans le grand bain mais j’y croyais tellement !
  C’était en 2010, on connaît la suite : le succès a effectivement été au rendez-vous, les amateurs de vin avaient bien besoin d’être épaulés, en toute confiance, pour choisir de nouveaux vins et certains des premiers abonnés sont d’ailleurs toujours avec nous. Dès 2013, je caresse aussi l’idée d’ouvrir une cave pour pouvoir m’adresser directement aux consommateurs. Conseiller pour choisir du vin est une affaire de cœur, de proximité, de partage et le faire de vive-voix me tentait de plus en plus. Par chance, un local se libère à la même adresse que nos bureaux, et je me lance dans cette activité complémentaire du site internet en créant une cave chaleureuse, devenue rapidement un endroit où trouver des conseils dans une ambiance simple et détendue.
  Avec l’expérience, je me rends compte qu’être caviste ne s’improvise pas et que j’ai bénéficié, là aussi, des nombreuses expériences de mon parcours d’agente en vins. Cela fait maintenant 11 ans que la cave est ouverte et il m’a fallu du temps pour trouver mon propre ton à ce métier passionnant ! Chaque caviste est unique, doit avoir réponse à tout (produits, provenance, composition, producteur·rices, millésimes, technique, géologie, climatologie, etc.) mais doit aussi s’engager pour défendre des produits dont il ou elle est fier·ère et toujours heureux·se de proposer à ses clients. Année après année, j’ai également compris que chaque client, chaque question m’oblige à refaire un point sur les raisons de mon enthousiasme pour un vin, une région, un cépage. Je vais vous raconter ma vision du métier à travers vous, oui, VOUS : timides ou sûr·e de vous, novices ou experts, cuistots ou pas trop, vous m’intéressez tous·tes car vous enrichissez mon travail et vous rendez mes conseils plus pertinents.
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    Pousser la porte d’un·e caviste pour la première fois nécessite une bonne dose de courage lorsqu’on s’y connaît peu ou pas en vin. On craint de ne pas savoir expliquer ce que l’on cherche et d’ailleurs, est-ce qu’on sait vraiment ce qu’on cherche ? Évidemment, on sait que c’est mieux d’aller chez un caviste, mais on a peur de se trouver ridicule, de dire des choses idiotes qui feront sourire : puisqu’on est Français, c’est sûr, on est un expert en vin… Alors on file au supermarché où personne ne risque de critiquer ses choix, quitte à toujours se borner aux mêmes bouteilles sans prendre de risque ou à acheter des bouteilles chères qui se révèlent souvent décevantes car leur prix reflète parfois surtout le coût du marketing, non la qualité de production. Une belle étiquette, une médaille, une appellation reconnaissable, et hop, dans le caddie sans crainte d’être jugé·e pour une question trop naïve…

    Vos questions « idiotes », pourtant, ne le sont JAMAIS ! D’ailleurs, vous êtes nombreux à vous les poser et, pour moi, elles sont toujours un moyen de vous connaître, d’appréhender vos envies et de vous poser, à mon tour, quelques questions pour vous proposer le vin dont vous aviez envie ou besoin sans même le savoir. Je sais que le vin n’a pas besoin d’être compris pour être apprécié.

    J’ai réuni ici un grand nombre de ces questions souvent posées, prouvant mathématiquement qu’elles sont, en réalité, importantes et surtout parfaitement pertinentes.

  


J’AI PEUR DE DIRE UNE BÊTISE
Après avoir exploré la vitrine pendant un long moment, il entre, sur la pointe des pieds, la timidité en bandoulière. Je sens que le simple geste de pousser la porte n’a pas été si facile. J’ai pourtant mis dans la vitrine un éventail de vins entre 7 € et 20 €, des appellations connues et d’autres moins pour montrer l’étendue de ma gamme. Pas de quoi intimider quiconque. Face à son hésitation, je sais que je vais devoir, subtilement, le mettre en confiance dès son entrée, détecter son niveau de connaissances et le rassurer : on n’a pas besoin de connaître le vin pour entrer chez un·e caviste !
  « Bonjour, je parie que vous venez acheter du vin ! »
  Échanges de sourires, c’est gagné. La petite phrase d’accueil spontanée varie selon l’humeur, il faut sortir le registre réconfortant, les questions rassurantes, le vocabulaire imagé pour comprendre la demande et y répondre tout en faisant découvrir un peu de l’univers du vin au passage. Si j’ai un vin à la dégustation ce jour-là, je saute sur l’occasion pour donner un mini-cours afin d’ apprendre à faire correspondre des mots avec des sensations.
  Il faut avouer que c’est très intimidant quand on ne connaît pas un sujet de se lancer sans paraître ignorant. « Et si je disais une bêtise, c’est quand même un sujet technique, on va me prendre pour un·e idiot·e si je dis n’importe quoi. » Certains l’avouent tout de go, d’autres le sous-entendent. Mon rôle consiste à décrypter la gêne ou le besoin mal exprimé d’être guidé. Dans les conversations, je constate à quel point il est difficile de décrire un vin et d’expliquer ce qu’on ressent, parce que c’est forcément une expérience sensorielle très personnelle. On ne trouve pas forcément de mots précis pour exprimer une sensation ou décrire une dégustation qu’on a particulièrement appréciée. Certains vins font de l’effet sans qu’on puisse expliquer pourquoi. J’entends souvent que « tout ce que je sais dire, c’est j’aime/j’aime pas ». « Parfait, c’est le plus important ! » Puisque la destination du vin est de faire plaisir, c’est déjà un excellent début ! Le voilà rassuré et nous allons pouvoir parler de ce qu’il aime en toute simplicité. En faisant parler les client·es, en évoquant des sensations grâce à des mots qui leur parlent, pour « désintellectualiser » et accéder au ressenti de chacun, on trouve un langage commun, qui permet d’échanger. J’ai une manière très décontractée de parler du vin en général et c’est une porte d’accès vers un monde un peu effrayant qu’il m’est donné d’ouvrir à chaque occasion.
  À l’opposé, ceux qui n’aiment pas certains types de vins et qui ne savent pas dire pourquoi car ils n’arrivent pas à les décrire est tout aussi intéressant. Un jeune couple entre un soir d’hiver dans la cave :
  « Qu’est-ce qu’on prend, pourquoi pas le truc que ton père aime bien ? Il nous le sert toujours avec du comté.
  — Oh, non, pas du vin jaune, c’est pas bon, c’est trop fort, ça a vraiment un goût bizarre.
  — Bon, ben alors, un truc dans le même genre, qui va bien avec le fromage. »
  — D’accord, mais quoi ? »
  Et là, j’entre en scène :
  « Votre père a raison, le vin jaune va bien avec le fromage, car c’est un vin très aromatique, avec un petit goût de noix. Mais un joli chardonnay du Jura, c’est moins fort, ça marche aussi, et tout le monde aimera ça. »
  Il est vrai que certains vins sont parfois clivants : effectivement, les vins jaunes du Jura au style volontairement oxydatif demandent un temps d’adaptation avant qu’on sache les apprécier. Je raconte souvent ma propre expérience lorsque j’apprenais le vin, car, d’origine bourguignonne, je n’avais jamais été habituée à les déguster avant de m’intéresser au sujet professionnellement. Au début, j’avais moi aussi peur de dire des bêtises quand les arômes de curry, de musc et de noix ont surgi du verre, me bousculant par leur puissance et leur persistance en bouche. Il m’a fallu quelques efforts pour m’habituer à cette sensation, comprendre comment ils sont faits et tenter le jeu des accords avec des comtés de plusieurs âges pour enfin saisir leur intérêt. J’ai d’ailleurs ensuite eu envie d’explorer d’autres vins de cette même famille, en me plongeant dans les subtilités des vins de Xérès et de Madère, tout aussi intrigants ! Un chemin qui mène à un autre, c’est aussi ça, la magie du vin.
  Il y a aussi ces clients qui, au lieu d’avouer qu’ils n’y connaissent pas grand-chose, essaient de placer leurs quelques connaissances pour se donner bonne figure. Comme chez le garagiste, on tente de placer une ou deux durites, courroie ou alternateur, en essayant d’avoir l’air de s’y connaître pour ne pas se faire avoir ! Mais comme chez le garagiste, vous ne tromperez personne et, en plus, ça bloque la discussion. Chez un·e caviste, ne pas s’y connaître, ce n’est pas grave du tout, c’est même pour ça qu’on est là ! C’est bien plus gratifiant de vous faire découvrir des vins et d’en profiter pour vous glisser quelques notions à réutiliser plus tard, plutôt que de se simplifier la tâche en confirmant votre premier choix d’un gewurztraminer si vous n’aimez que les vins frais et minéraux (ce cépage donne des vins riches et très aromatiques, souvent sucrés). De la même manière, si vous indiquez ne pas aimer le chardonnay, mieux vaut s’éloigner du rayon Bourgogne. Ce n’est pas une tare de confondre muscat et muscadet, c’est même très courant !
  Je pense également, avec un petit sourire, à ceux qui sont convaincus de mieux s’y connaître que leur caviste ! J’ai le souvenir notamment de ce monsieur d’un certain âge, un joli foulard autour du cou, très bien élevé, qui m’a soutenu mordicus que le beaumes-de-venise était un vin blanc sucré (euh, non, désolée, c’est un vin rouge, c’est le muscat de Beaumes-de-Venise qui est un vin blanc et sucré), ou cette dame, très sûre d’elle – et un peu désagréable – qui voulait absolument du morgon blanc – « mais enfin, quand même, je le sais mieux que vous, on en a eu à notre mariage » – le morgon n’existe qu’en rouge.
  PEUT-ÊTRE VOUS POSEZ-VOUS AUSSI CES QUESTIONS…
• Vous me dites « le cépage, c’est un sauvignon de Loire », mais c’est quoi un cépage ?, p. 26
• Help, je confonds toujours muscat et muscadet !, p. 49
• Il paraît que le vin a une robe, des jambes et des larmes ? Ça ferait une bonne chanson, ça, tiens…, p. 74
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