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Objectifs

e Acquérir une méthode d'analyse des vins par les perceptions gustatives.

Connaitre le vocabulaire commercial pour décrire un vin et le mettre en valeur.

Maitriser le principe d’harmonie moléculaire afin de proposer des accords mets et vins inédits.

Expliquer les caractéristiques historiques, économiques et écologiques des différentes régions viticoles francaises.

Développer sa stratégie commerciale, gérer ses stocks et ses relations fournisseurs.

Programme

1- La dégustation par ma perception gustative (7h)
e Introduction avec une présentation du formateur et des stagiaires, validation de leurs attentes, présentation de la
formation et des objectifs pédagogiques.
e Explication de la méthode d'analyse par la perception gustative.

Dégustations concrétes et applications.
e Synthétiser la description d’'un vin en deux adjectifs.
e Comprendre et Maitriser le principe d'harmonie moléculaire

2 - Les grandes régions viticoles francaises (28h)
e Présentation des grandes régions viticoles francaises via un quizz en groupe : histoire, écologie, dynamisme,
économie.
e Dégustations simultanées et commentées de vins de ces différentes régions.

3 - Les accords mets et vins (7h)
e Vins de garde : quels vins, pourquoi et comment ?
o Acquisition des bases sur les accords mets et vins.
o Dégustation commentée de différents vins.

4 - La Stratégie commerciale (7h)
Optimiser sa gamme de vins : structure, présentation, logistique, tarification
e Etre en adéquation avec son concept et affiner tous les détails.
o Mise en application
o Déterminer les objectifs précis a court et moyen terme.
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