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Wine Intelligence: qui sommes-nous? 
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Wine Intelligence est l’entreprise leader au plan global en termes de conseil et  

d’études de marché dédiés aux organisations de la filière vitivinicole 
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Le contexte du marché (1) 
Royaume-Uni : 29 millions d’adultes qui consomment du vin au 

moins une fois par mois 

5 

52 millions d’adultes1 

78% consomment du vin2,3 

38 millions de consommateurs de vin 

59% des adultes consomment  

du vin une fois par mois + 3 

29 millions de conso. “réguliers” de vin 

Sources:  1 Office for National Statistics, Northern Ireland Statistics and Research Agency, National Records of Scotland 2010 
                  2  wine=still light wine (red, white, rosé) 
                         3  Wine Intelligence online calibration study with YouGov, Sep ’11,  n=2,053 UK adults 
                         4  Wine Intelligence, Vinitrac®  UK December 2012, n=799 UK regular wine drinkers 



 

 

 

 
 
 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Le contexte du marché (2) 
Plus de 4 consommateurs mensuels de vin sur 5 consomment 

du vin blanc 

6 

83% des consommateurs mensuels de vin 

consomment du vin blanc 

 

 % plus élevé que le vin rouge 

 % beaucoup plus élevé que le vin rosé 45% 

Source: Wine Intelligence, Vinitrac® UK, Avril 2012 ; n=2062 adultes britanniques consommant du vin une fois par mois + 



 

 

 

 
 
 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Le contexte du marché (3) 
Le vin blanc représente environ les 2/5èmes des volumes 

consommés 

7 

38% 
45% 

16% 

Vin rosé 

Vin blanc 
Vin rouge 

Ventilation des volumes consommés par couleur 
Estimations Wine Intelligence 
Base : tous conso. réguliers de vin (une fois par mois +) 

Evolutions 

2008 / 2012    

Source: Wine Intelligence, Vinitrac® UK, Mars 2008, Mars 2009, Mars 2010, Mars 2011 et Avril 2012 ; n=au moins 1000 

répondants consommant du vin une fois par mois + par vague d’enquête 

Avril 2012 
(n=2062) 



 

 

 

 
 
 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Le contexte du marché (4) 
La consommation de vin blanc est portée par des 

consommateurs plutôt occasionnels 
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Ventilation des couleurs consommées : par fréquence de conso. de vin 
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Les cépages consommés 
Trois cépages tiennent toujours le haut du classement 
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Les cépages préférés 
Les trois cépages majeurs sont aussi les seuls à être capables 

de créer de la fidélité  
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Vins blancs : bilan de performances des provenances 
Le modèle Wine Intelligence 

12 

Tous conso. 

Mensuels de 

vin 

Connaissez-vous 

les vins blancs de 

cette région? 

En avez-vous acheté? 

1 - Notoriété 
« Connaissent »  

2 – Conversion:  

 « Achat (6 derniers mois) » 

3 – Pénétration:  

 « Achat (6 derniers mois) » 



 

 

 

 
 
 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Notoriété assistée des provenances de vins blancs 
Deux provenances ligériennes font parties du top-10 

Notoriété assistée :  

TOP 10 provenances 
Base : tous conso. de vins blancs 

1 Chablis 

2 Pinot Grigio from Italy 

3 Bordeaux 

4 Muscadet 

5 Australia 

6 Sauvignon blanc from New-Zeland 

7 Chile 

8 Loire Valley 

9 Riesling from Alsace 

10 Germany 

13 Source: Wine Intelligence, Vinitrac® UK, Décembre 2012 ; n=800 adultes britanniques consommant du vin une fois par mois + 



 

 

 

 
 
 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Taux de conversion des provenances de vins blancs 
Les françaises dégringolent au classement 

Notoriété assistée :  

TOP 10 provenances 
Base : connaissent / tous consommateurs de 

vins blancs 

1 Chablis 

2 Pinot Grigio from Italy 

3 Bordeaux 

4 Muscadet 

5 Australia 

6 Sauvignon blanc from New-Zealand 

7 Chile 

8 Loire Valley 

9 Riesling from Alsace 

10 Germany 

14 
Source: Wine Intelligence, Vinitrac® UK, Décembre 2012 ; n=800 adultes britanniques consommant du vin une fois par mois + 

Taux de conversion :  

TOP 10 provenances 
Base : achètent / connaissent la provenance 

6 Chablis 

8 Bordeaux 

9 Sancerre 

no 11 

no 13 

no 15 



 

 

 

 
 
 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Taux de conversion des provenances de vins blancs 
Le Nouveau-Monde démontre une excellente capacité à 

transformer leur notoriété en acte d’achat 

Notoriété assistée :  

TOP 10 provenances 
Base : connaissent / tous consommateurs de 

vins blancs 

1 Chablis 

2 Pinot Grigio from Italy 

3 Bordeaux 

4 Muscadet 

5 Australia 

6 Sauvignon blanc from New-Zealand 

7 Chile 

8 Loire Valley 

9 Riesling from Alsace 

10 Germany 

15 Source: Wine Intelligence, Vinitrac® UK, Décembre 2012 ; n=800 adultes britanniques consommant du vin une fois par mois + 

Taux de conversion :  

TOP 10 provenances 
Base : achètent / connaissent la provenance 

1 Pinot Grigio from Italy 

2 Australia 

3 Sauvignon blanc from New Zealand 

4 Marlborough 

5 Chile 

6 Chablis 

7 Pinot Grigio from the USA 

8 Bordeaux 

9 Sancerre 

10 Germany 
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Consommateurs-cibles (1) 
La consommation de vin blanc est portée par les femmes 

17 



 

 

 

 
 
 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Consommateurs-cibles (2) 
A chaque tranche de prix peut correspondre plusieurs cibles : 

les fréquents, les occasionnels et les rares 
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Consommateurs-cibles (3) 
Exemple : sur quel segment positionner un vin blanc dont le 

RRP est compris entre £8 et £9,99 ? 

19 

Segment 1 : 
Achètent du vin blanc 

à £8-£9,99 une fois 

par mois ou plus 

≈2,4 millions de consommateurs : 

 48% ont moins de 35 ans 

 53% sont impliqués dans le vin (segments-clés : 

Generation Treaters ou Adventurous Connoisseurs) 

Segment 2 : 
Achètent du vin blanc 

à £8-£9,99 une fois 

tous les deux mois 

≈4 millions de consommateurs : 

 38% ont moins de 35 ans 

 61% sont moyennement impliqués dans le vin 
(segments-clés : Mainstream At-Homers et Risk 
Averse Youngsters) 

Segment 3 : 
Achètent du vin blanc 

à £8-£9,99 1 à 5 fois 

par an 

≈10 millions de consommateurs : 

 22% ont moins de 35 ans 

 Leur profil reflète la population générale 

Source: Wine Intelligence, Vinitrac® UK, Décembre 2012 ; n=800 adultes britanniques consommant du vin une fois par mois + 
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Conclusions 

 Une couleur solidement implantée auprès des consommateurs 

britanniques 

 

 La tendance est au renforcement de la domination des trois cépages 

principaux (Chardonnay, Pinot Grigio et Sauvignon blanc) 

 

 Les régions françaises bénéficient d’une excellente notoriété mais 

peinent à transformer celle-ci en acte d’achat 

 

 Les consommateurs anglais n’hésitent pas à monter en gamme dans 

l’univers des vins blancs  

 

 A chaque gamme de prix, il existe plusieurs segments de 

consommateurs, qui ne s’approchent pas tous de la même façon 
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MERCI POUR VOTRE ATTENTION 

Pour plus d’informations, n’hésitez pas à contacter: 
 

Jean-Philippe Perrouty, Directeur  

jean-philippe@wineintelligence.com 

+33 (0)4 86 40 84 17 
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