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Préface
J’ai eu le privilège d’occuper un certain nombre de res­
ponsabilités d’une part, comme dirigeant d’entreprises 
vitivinicoles et d’autre part, comme président d’insti­
tutions nationales et internationales dans le domaine du 
vin.
Globalement, on peut dire que les viticulteurs et les 
négociants ou coopératives se sont toujours attachés 
prioritairement à élaborer les meilleurs vins possibles 
pour répondre aux besoins des marchés sur lesquels ils 
vendaient leurs produits. C’est une démarche logique mais 
bien sûr coûteuse car les réseaux de distribution doivent 
être financés et bien souvent les marges des entreprises 
le permettent difficilement.
J’avais moi-même découvert, en créant des vignobles à 
l’étranger dans les nouveaux pays producteurs et proches 
de grandes villes, que la vente sur place à la propriété 
avec un accueil sympathique générait de fortes ventes 
et dégageait des marges confortables nettes de frais 
commerciaux.
La France, première destination mondiale, est un pays qui 
accueille des dizaines de millions de touristes, et bénéficie 
toujours d’une bonne image pour la plupart de ses régions 
viticoles. Notre pays devrait donc être leader mondial 
dans ce qu’on appelle l’œnotourisme, mais curieusement 
et à part quelques exemples tout à fait remarquables et 
que vous trouverez dans ce guide, la démarche a plutôt 
été initiée et développée avec succès dans les pays pro­
ducteurs du Nouveau Monde.
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Heureusement, les choses sont en train de changer 
avec des réalisations récentes assez spectaculaires en 
Europe dont la France, œuvres d’architectes de renom 
par exemple, mais les professionnels du vin n’ont pas 
toujours les moyens financiers pour réaliser des projets 
immobiliers lourds. L’intérêt de ce guide est justement 
de montrer que chaque viticulteur, chaque coopérative, 
chaque négociant peuvent proposer une offre œnotou­
ristique en fonction de leurs moyens avec un retour sur 
investissement très convenable.
Je félicite donc Evelyne Resnick et James de Roany pour ce 
guide très pratique qui devrait intéresser la filière viticole 
française dans son ensemble.

Yves Bénard
Ancien président du champagne Moët et Chandon 

Ancien président du Comité national  
des vins AOC à l’INAO

Ancien président de l’Organisation internationale  
de la vigne et du vin
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