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De gauche a droite et de haut en bas :

Albéric Bichot, maison Albert Bichot,
Pierre-Henry Gagey, maison Louis Jadot,
Louis-Fabrice Latour, maison Louis Latour,
Frédéric Drouhin, maison Joseph Drouhin

et Gilles de Larouziére, Bouchard Pére et Fils.

Les

Indestructibles

HAUSSES DE PRIX, BAISSES DES
APPROVISIONNEMENTS SUR FOND DE
DEMANDE EXCEPTIONNELLEMENT FORTE,
LE NEGOCE BOURGUIGNON FAIT FACE,
DEPUIS PLUSIEURS ANNEES, A UNE
SITUATION DANGEREUSE. DIFFICULTES
POUR PRODUIRE DU VIN, POUR MAINTENIR
SES MARGES, POUR FIDELISER UNE
CLIENTELE TENTEE D'ALLER VOIR
AILLEURS. CERTAINS ONT CRAINT DE VOIR
LA BOURGOGNE SORTIR DU MARCHE.
POURTANT LE MODELE, UNIQUE,

DU NEGOCE BEAUNOIS N'EST PAS REMIS
EN CAUSE. IL SEMBLE MEME DOUE D'UNE
ETONNANTE CAPACITE A SE REINVENTER

PAR LAURENT GOTTI




CIL FRUT ATTENURE LES

ANINEES T70U=T970

POUR VOIR VRAIMENT LES VITICULTEURS S'EMANCIPER ET VENDRE TOUS SEULS »

« Clairement, j'ai sotffert le martyre pendant trois ans. J'adore mon
métier, mais ¢a été l'enfer. Si je wavais pas diversifié mes activi-
16s, je serais mort aujoird’bui », confie sans tourner autour de la
carafe Paul Aegerter, négociant a Nuits-Saint-Georges (Jean-Luc
et Paul Aegerter). Le ton grave du propos tranche avec la tenue
décontractée, tee-shirt prés du corps, de ce jeune quarantenaire
aux épaules carrées. Dans une étagere de la salle de réunion, la
classique bouteille de meursault-village cétoie la cuvée Les Jolies
Filles, un rosé de Provence. L'air triomphal qui accompagne le plus
souvent les évocations de la Bourgogne — vins trustant les palma-
res des bouteilles les plus convoitées au monde, modele universel
de viticulture de terroir, vignerons devenus de véritables icbnes —
n'est pas de mise ici. Si le vignoble a apporté la réussite, voire la
gloire, 2 beaucoup de ses enfants, elle en malmeéne aussi certains
au gré de la conjoncture et des circonstances. Des circonstances
bien connues depuis le début de la décennie 2010 : une série de

Chanson Pere et fils :
la patte Jean-Pierre Confuron

Fruit du mariage entre une institution beaunoise et un vigneron de la cdte de
Nuits, les vins de Chanson Pére et fils figurent parmi ce que la région sait faire
de mieux. Une union originale qui a vu Jean-Pierre Confuron [Domaine Confuron-
Cotetidot, Vosne-Romanée] mettre en ceuvre ses préceptes au service de cette
vénérable maison née en 1750. Il fait aujourd’hui équipe avec Vincent Avenel,

a la direction depuis 2016. Jean-Pierre Confuron est notamment en charge de
43 hectares, dont un bon nombre de premiers crus de Beaune. Il procéde a des
vinifications en raisin entier, c'est-a-dire sans éraflage [celui-ci consiste a ne
garder que les baies). La méthode a ses inconditionnels et fait de plus en plus
d’émules dans la région. Elle est associée 3 des cuvaisons longues pour extraire
au maximum les composés contenus dans la peau des raisins. Une proportion
trés limitée de fiits neufs est utilisée, en rouge comme en blanc. L'objectif est
d'élaborer des vins de garde dotés d'une grande fraicheur aromatique tout au
long de leur évolution, souvent longue et prospére.

CHRISTOPHE LUCAND, HISTORIEN

millésimes peu productifs, avee comme point culmingn 2016 et

un gel de printemps généralise. 11 a entame plus de la moitic (e la

récolle dans de nombreux secteurs, La conjoncture, elle AUSSE, esp
exceptionnelle, une demande qui n'a sans doute jamais éé Auss

forte dans Phistoire de la région, Année apres année, la Boureg neE
bat ses propres records a I'exportation ¢t le marché ['|'-.|ng;|j,-ﬁ-'['-‘li1
micux que resister. Vins rares el demande soutenue, le indre
apprenti economiste en deduirait immeédiatement la e Mseuence |
les prix ont flambg. « Nous sommes petits sur la planéte vin, 0.5 o,
des Gchanges mondiaux, mdis nous Sommes aimds, desivés. Pog
tant, il faut le dire, nos prix atteignent la zone rouge. Quel resiay,.
rateur a des grands crus é la carte aujourd’bui ?», constate Frédéric
Drouhin, président de la Fédération des négociants éleveurs de
grande Bourgogne (FNEB) et PDG de la maison Joseph Drouhin
(Beaune). 1a région a parfois donné le sentiment que la machine
devenait incontrdlable. « On ne veut pas donner limage d'une
Bourgogne arrogante », prévenait Louis-Fabrice Latour, président
de linterprofession, dés 2016.

LE NEGOCE EN PREMIERE LIGNE

La profession a dii se cramponner fermement 2 la barre pour main-
tenir le cap. Les fondamentaux du métier sont assez simple sur
le papier. Sapprovisionner auprés des nombreux vignerons que
compte la Bourgogne pour mettre en bouteille et se lancer a 'assaut
des marchés. Mais rien n’est moins simple quand les approvision-
nements sont particuliérement disputés. « Nous sommes directement
dépendant du marché du vrac. Il est difficile de trouver du vin. Et
quand on en trouve, la qualité n'est pas toujours a la hauteur. Vient
ensuite le probleme des prix. Je le dis, sur certains vins je ne suis pas
invité. Vous pouvez étre le meilleir commercant du monde, il fau-
dra tout méme rogner 20 % de la marge. Sinon, c'est le client que
vous perdez », expose Paul Aegerter. « On a passé un palier; il faut
absolument que cela s'arvéte. Il faut garantir a nos clients la stabili-
1é de nos prix de vente pendant cing ans. Le risque, c’est de retomber
de maniere vertigineuse. Souvenons-nous de la fin des anndes 1980
et de l'effondrement de 1991 et 1992. Nous sommes d 411 moment
charniére. Il faut étre prudent. Et je parle aussi des premiers et des
grands crus », prévient Pierre-Henry Gagey, a la téte de la maison
Louis Jadot. Calmer le marché du vrac est plus difficile a faire qu'a
vouloir : « Les chambolle-musigny premiers crus sont maintenant a
10 000 euros la piece (fit de de 228 litres, ndly), ils étaient a 5 000
euwros il y a buit ans. »

D'un coup dceil sur les fichiers archivés dans son ordinateur,
Francois d’Allaines, 2 la téte de la maison du méme nom, basée
4 quelques kilometres de la cote de Beaune, confirme le phé-
noméne. En sept millésimes le prix d'une piece de saint-romain
(2 000 euros) a dépassé ce qu'il déboursait pour acquérir I'équiva-
lent en meursault (1 850 euros). Laquelle piece a vu son prix dOU:
bler sur la méme période. Bt si ¢'était A refaire, lui qui a commence
A signer Ses vins en 1996, e pourrait-il 2 « Non. Mon objectif initidl
¢ était de me développer de 30 % en volume. Aujorrd hui, je me bats
powr ne pas décliner. « 11 est loin le XIX* siecle, période doree cu
negoce bourguignon, quand les maisons avaient le monop le _d"f
la commercialisation des vins de Bourgogne. La mise en I J'l|t"]!“
a la propriéte, par les vignerons, ne s'est véritablement developpee
quiapres la Seconde Guerre mondiale. « Les pionniers vonl cont-
mencer dans les années 1920, A la fin des anndes 1930, s sort
encore pew nombrei, une vinglaine sewlenent. i fett rfflf_t'”‘m'
les anndes 1960-1970 pour voir viaiment les viticulteros _\'e'm‘f"u_
ciper el vendre tous senls s, précise historien Christophe [,nu';ullt .
Il s'en est suivi une grande période d'écrémage, de o ‘m‘k‘l'“""”“",]‘.
dans la profession de négociant. Mais, on peut s'en €lonnet, LIC‘I_“.IT:
une petite vingtaine d'années la tendance s'est inversee. Le metic
connait une nouvelle jeunesse, protéiforme : nouveaux v
vignerons devenus négociants pour compléter leur gamme: = ne
goce bourguignon se réinvente face aux contrainles nouvelles L'f re
manque pas darguments pour se maintenir dans le paysast ehcE
quelques décennies.
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Paul Aegerter.

« LAMONT, LAMONT, LAMONT »

De nombreux vignerons sont devenus négociants quand la plu-
part des maisons se sont adossées i des domaines conséquents.
« Un négociant est un vigneron (i a réyssi v, affirme méme une
maxime locale. La définition du métier est done moins simple qu'il
n'y parait. Cest [ l'une des clés de sa perennite, Les négoces his-
toriques sont a la 1éte de quelques-uns des plus beaux terroirs de
la région. Aujoird’hui, les maisons se partagent environ 15 4 20 %
du vignoble, une proportion qui avgmente lorsque 'on monte en
gamme. Les deux principaux propriétaires en Cote-d'Or ne sont
dutres que Louis Jadot (140 hectares) et Bouchard Pere et fils (130
]}k‘t‘let'chl. Une realit¢ qui a largement permis aux maisons de Fire
face aux trbulences du marché du vrac. Elles se sont appuyées
A la valorisation des vins de leurs domaines pour assurer leurs ar-
Heres, « Le motewr de notre rentabilité est dans les vins du domaine.
Plus {'L‘ domaine est imporiant, plus vous avez de la résilience dans
ves circonstances », confirme Gilles de Lar wiziere, a la téte de Bou-
t{1;t1'g] Pere et fils, Les deux tiers de
s par les

‘activite de la maison sont assu-
2 S Approvisionnements en propre. « Nows Sommes percris
CoOmme névaciant, ef nous sommes fiers de [étre. La réalité. ¢ 'est e
ff_““t"f?r'nh’ st davantage un propriciaire », appuie Thomas Seiter,
:l'tr:‘-r,[‘;ll‘iltliluflul! de la ma ison. Ljh;tcun_cn il |1iL‘ﬂ.I.'()Tl-."iL'IL’i'll_'t_" au v
F"U-'*Ni.hl;;l -I| -“,[ rn:T [Lr la \-'r,um? est llf_‘ moins en moins I;lcces‘lsihlc. In-
sement ~.( ‘n-]_l f1_.m‘,‘ 1.”}““1 ]W‘j ,I.m"m?. ces UD}?“I'[UI‘]IIL‘:‘& d.;l'g'mm“ﬁ_
d'uulrewli'r .;.[l t,h-[ r|l-[,L r‘.nm?[_ :\II;UU Iwr.l.,nm[ n, — e d‘fh‘!tliupmr
TR I'.: H.W llu.L al }];I.I.‘-. En la [l'l:llFL'r't'_‘, une I'F\’f'li.lii[{_?l'l silencicuse
Unique g e, BOURBORNE depuis les annces 2000. Lapproche
St ror xll(:.ll'l[hlfltll"l -I:n vrac de vins J'II'II.‘*_..I fait s¢ :n' lemps.
ot I_-iinlll Lf'l.]]'l[ de Hr_ placer au pfluu pres de la vigne en ache-
mofits pr.llu-hzljr-‘ {rnugc.«‘c.-l plus 1u'ul.\uf.:nnvl[c'mcnl blanes) ou des
o blanes (jus obtenu aprés le pressurage des raising).
”mi:::\- ';J:"t‘l"tj‘% pis l"ln'.m‘civr'. s t__]ulzllii;nir'. " (,i’rm."u\f CONSOIN-
Bf-li"dpm,_\. ”\rs;-:.*f .']Hf{" fl-’_ﬂt‘_{{{_il'.'{‘ .br_fH!]Lf-‘r‘{LyIU!I ressemble a celui de
rosses L_”;w 2 f{!.!?:f‘u.\m.{.\ rﬂrr_ ,m bé'!w‘:f de gros .”n‘fH.H‘I('_\'. ceins ‘.:!e
Wi mel-}f’ : f’a.'f.\lt.‘;{.f‘f-l H:_J.I' (s _m;.nmv.\. un négoce r-'.f!.’!'fk'(d'ff( ur grdce
Mot 1eg !:\ .”.f'_t”:\_ m‘r.‘\,\,- ‘,.f_;m' .h" Ihm‘rs d {.!L'ff'i.’."‘\' (Il{t‘ raisins ef :('?'
uJﬂr,-'nu m{H;,:‘.".hh::.’i:\,L/f.» hmmu.uj‘rfr.\ .\'L'._,:"(HH mlg,rm.-n.f‘,{::q_; {”f”""
Closy fm)f,m,‘,(-uﬂ }’ ”:’-f\”*A’j‘ff.'f!iic'(?t.',s.serfcel\v{_r cuverie de vinification,
CONtrGlp Sl ! u.'.(;_ Jfr}N;s d_um.r_p une e_’mhmw sur ki z.':.:mfue ef e
Je ‘-".'?t.'rc,' oHatite. Notre métier exige e certaine m,mdm-m.c
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S CIT 1 inss Los o oy A -

A yearly vint

a lifetime pron

CHATEAU




Francois d'Allaines.

ont tout de méme ¢ a ne pas couper les approvisionnements
ces dernidres années » souligne Frédéric Drouhin. Quelques réali-
sations spectaculaires ont illustré la montée en puissance de cette
approche. La maison Albert Bichot a aménagé a Beaune une cuve-
rie spécialement dédiée a la vinification des appellations régionales
(elle vinifie par ailleurs 100 % de ses premiers et grands crus). Louis
Jadot sest implantée a Givry, au cceur de la cote-chalonnaise (et
vinifie aussi la quasi-totalité de ses premiers et grands crus). Une
image de propriétaire-terrien et de vinificateur. C’est précisément
les points sur lesquels insiste Francois d’Allaines. Sa maison est
dimensionnée comme une structure a taille familiale capable de
bichonner des cuvées de quelques milliers de bouteilles et d’étre
aux petits soins pour ses clients. « Je siis tres c 'écoute, attentif a la
qualiré du service quie je rends », explique-t-il.

NOUVELLES FRONTIERES

Pour certains, la réponse 2 la pénurie a été aussi d'¢largir les fron-
tidres. La Bourgogne est petite, rare et chere. Qu'a cela ne tienne.
Il y a déja longtemps que les maisons de négoce sont allées voir
ailleurs. French Soul, Oregon Soil, le domaine Drouhin est implanté
dans la vallée de la Willamette depuis 1987. Fin 2013, la famille
beaunoise a ajouté A son domaine américain originel, dans les
collines de Dundee, une propriété de 112 hectares. Elle y déve-
loppe également un négoce. Louis Jadot lui a emboité le pas la
méme année. Et Bouchard Pere et fils, peu aprés, avec 'acquisition
de Beaux-Freres, mythique winery de Robert Parker et de son...
beau-frére. Trois exemples parmi beaucoup d'autres. Présente en
Ardeche depuis la fin des années 1970, mais aussi dans le Var
depuis prés de trente ans, cest aujourd’hui avec Les Pierres Do-
rées (Beaujolais) que la maison Latour met en place 'un de ses
plus ambitieux projets, Le vignoble compte pour le moment une
vingtaine d’hectares de pinot noir dont la plantation a débuté en
2010. « Si cela marche bien, on peut aller jusquia cinguante », pre-
cise Louis-Fabrice Latour. Ce dernier ne cache pas l'existence d'un
lien direct entre les difficultés d’approvisionnement rencontrées en
Bourgogne et cette initiative. De son ¢dté, Bichot lorgne sur le Lan-
guedoc-Roussillon, plus précisément Limoux. Il s’agit 'y produire
(depuis I'an dernier) des cuvées de pinot noir et de chardonnay
(Horizon de Bicho). Paul Aegerter a lancé des marques pour jouer
la carte des vins ludiques, récréatifs et ne pas se couper de la jeune
clientele (Jolies Filles, Cosmic).

Avoir un approvisionnement sécurisé, varié et maitris€ est une
chose, savoir le valoriser en est une autre, Une des spécificités de
la maison Bouchard Pere et fils est certes d'étre a la téte de plus de
400 parcelles, mais aussi de commercialiser une large proportion
de sa production en France (45 % du chiffre d’affaires). Le plus
souvent, homologues exportent les trois quarts, au moins, de
leur production. La maison aux deux tétes de loups entend rester

D

gagner des points 4 Pexport, voire au grand export. « Les marchés
oft lon trouwve wune clientéle aisée et guii recherche des grands vins de
Bourgogne pour letr rareté et leur qualité, ce sont les Etats-Unis, lo

Japon, les Emirats, efc. », explique Gilles de Larouziere, « Nos forces

commerciales sont de meilleire qualité, nous connaissons niieux
1108 marchés, nous sonimes plus proches de nos clients. Nos marchés
sont nettement plus diversifiés. Méme si ces novveaiix pays repre-
sentent chactin de petits volumes, cela finit par faire du vin. Nous
sommes beaucoup mieux armés gu'on ne U'était a la fin des anndées
1980 », précise Pierre-Henry Gagey. « Il fauit bien connaiire sa clien-
1ele et estimer jusqu’oit nos clients pensent pouvoir aller en termes de
priz avec leurs propres clients. On est aussi lie por lisser les flictua-
tions. Certains ont divisé lewr volunie par deux, supprimé des lignes,
mais dans le méme temps il y a toujorers une nouwelle clientele qui
arrive », constate Albéric Bichot, PDG de la maison familiale.

« LA MARQUE. LA MARQUE. LA MARQUE »

« La marque. La marque. La margue », martéle Louis-Fabrice Latour,
2 la téte de la maison Louis Latour. Une des spécificités du négoce
bourguignon est d’avoir fait émerger de grands noms. Des réfé-
rences synonymes de qualité, de constance et de confiance. Et pas
seulement sur quelques marchés, mais aussi 4 une vaste échelle
Des marques ombrelles, rassurantes, qui déclinent la nébulosité
bourguignonne, « Une multitude d'appellations qui rend les choses
parfois compliquées commercialement. Mcis cela nous excite, nous
intéresse. On fait par exemple du meursault premier crie rouge Les
Cras depuis peu », indique Pierre-Henry-Gagey, chez Louis Jadot
« Nouts cherchons a vendre noire nom. Il ne s'agit pas pour moi de
créer une image de domaine. Ce serait tricher. Nos vins sont éliquie-
165 Joseph Droubin, qu'ils viennent de notre domaine ou d’achats »,
explique Frédéric Drouhin. Cette approche mono-marque a parfai-
tement tenu le choc ces dernieres années. Un euphémisme presque,
A4 entendre Louis-Fabrice Latour : « Cela s’est mieutx passé giie prévii
Jamais le négoce ne s'est si bien porté. Quand les prix montent, celd
Javorise les marquees fortes. Acheter une appellation village é 30 dol-
lars d'un domaine que lon connait peis représente un risqiie lintite.
En revanche, le client ne veit surtout pas se tromper quand il s'‘agit
d’un grand cru a 200 dollars, 11 se rassiire avec la marque, margiic
d’un négoce ou d’une propriéié, d'ailleurs, On s'est découwvert une
capacité de vendre cher, donc d’avoir celle d’acheter cher aussi. On
ne se sauveit pas capable d’une telle imontée en ganmme. »
Pierre-Henry Gagey ne dit pas autre chose : « Nos affaires sont
bonnes. Notre réseciu & l'exportation fonctionne trés bien et la quali-
16 des vins est an rendez-vous. » Contre toute attente, certains nego-
ciants ont méme retrouvé des approvisionnements en grands crus
a la faveur de Ja montée des prix. « D ductertrs reviennent vers
nous. Cela s’explique. Quand vous a en cave de l'échezeaux,
a 20 000 euiros la piece, qui'il faut élever, stocker, vouts vous posez
la question. Est-ce que je le valoriserais aussi bien en le vendant
en houteille que la grande maison de négoce qui est la, préte a me
Lacheter ? Cest le secret le mieux préservé de la Bourgogne. Si je
vous disais le nombre de grands domaines qui font affaire avec le
négoce, vous z surpris », lance Louis-Fabrice Latour. « fe vais
bien, ne ten fais pas » cest le message que semble adresser le
négoce bourguignon. Son modéle, en constant ajustement, semble
avoir encore de beaux jours devant lui méme si, au cours de I'his-
toire, des cassandres n'ont pas manqué de prédire sa fin proche,
« Au début des anmdées 1990, jai vie notre modeéle étre ébranié. Les
banguiers disaient : “la marque ne sert 4 rien avec les appella-
tions”. Les journalistes affirmaient que l'on 1wavait pas d'avenir; giie
le futur ¢'était la mise en bouteille & la propriété. Je venais d’arri-
ver, favais 25 ans et je me demandais ce | allait se passer »,
se souvient Louis-Fabrice Latour. Ils se sont trompés. Et comme
une bonne nouvelle narrive jamais seule, la Bourgogne vient de
connaitre deux millésimes, 2017 et 2018, productifs. De quoi rem-
plir les caves, satisfaire la demande. Et peut-étre, révons un petl,
faire haisser les prix. B

1. Christophe Lucand, Les Négociants en vins de Bourgogne. De la fin du
XIXe ciacle A nnc iniire Fditions Féret.
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premier grand cru
du Languedoc™
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JEROME PRINCE, PRESIDENT DU SYNDICAT DES COURTIERS EN VINS
DE BOURGOGNE DEPUIS 1999

« LES APPROVISIONNEMENTS SERONT

DE PLUS EN PLUS COMPLIQUES A LAVENIR »

PROPOS RECUEILLIS PAR LAURENT GOTTI

Votre métier consiste a mettre en
relation l'offre, produite par les
vignerons-producteurs, et la de-
mande, initiée par les négociants-
éleveurs. Comment se fixent les
prix des transactions, les contrats.
Comment définissez-vous votre
role dans cet échange ?

Cest le marché qui décide des prix
(les transactions sont enregistrées
I'interprofession qui public chaque
mois une mercuriale avec un cours
moyen sur chaque appellation, ndlr).
On met tres peu de contrats en place
hors de l'offre et de la demande. Ce
sont essentiellement des accords
oraux entre négociants et vignerons.
lls sont renouvelés soit par durées de
trois 4 cing ans, pas davantage, soit
par tacite reconduction tous les ans.
On constate qu'un contrat tient quand
les gens ne s’y sentent pas enfermés.
Notre rdle, c’est de trouver le bon
ajustement pour que le négociant et
le vigneron soient tous les deux ga-
gnants et que la transaction puisse
se refaire année d’apres dans lintérét de tout le monde. Notre
souci, a nous courtier, ¢’est d'étre dans le ton du marché.

Les prix du vrac ont atteint ces derniéres années des ni-
veaux difficilement imaginables auparavant. Qui est res-
ponsable de cette hausse, des vendeurs trop gourmands ou
les négociants tenus par la nécessité d’avoir des stocks ?

Il n'y a pas eu d’emballement, mais une demande toujours plus
forte, année aprés année, D’accord, loffre était faible, mais pural-
lelement la demande étit énorme. Il est arrivé dans le passé
qu'une récolte soit petite mais qu'il n'y ait pas tant d’acheteurs. Ce
n'est donc pas les petites récoltes seules qui font monter les prix,
mais bien la demande.

Les débats sur les prix ont tout de méme largement animé
les conversations chez les négociants. Un décrochage de la
Bourgogne sur les marchés est redouté.

Le probleme des négociants, cest quientre les prix du vrac et les
prix de vente en bouteille des viticulteurs, u différence leur était trop
défavorable. Les tarifs 2 la propriét€ n'avaient pas suivi cette évolu-
tion. Ce n'était plus cohérent. La propriété a fini par avgmenter ses
prix puisquielle érait dévalisée, Clest ce qui a provoqué linflation,
pour cause de rétention de volume 2 la vente en vrac. Ce cercle va
certainement sarréter avec les deux dernieres récoltes abondantes.
Les stocks des domaines vont pouvoir étre reconstitués,

Comment analysez-vous la volonté exprimée des négociants
bourguignons d’étre présents de plus en plus vers 'amont

par 'achat de raisins, de moiits ?
Cest une démarche qualitative. Des
maisons ont franchi un cap notaumment
avec ce type d’achats. Aujourd’hui, nous
sommes au maximum en motts (pour
les approvisionnements en  blancs,
ndlr). Quant aux achats de raisins,
les approvisionnements  deviennent
de plus en plus difficiles deés que 'on
monte en gamme dans les appellations.
Un viticulteur bourguignon n'est pas
un simple vendeur de raisins. Nous ne
sommes pas en Champagne.

Vous étes également président des
courtiers de France. Quelles sont
les spécificités du négoce bourgui-
gnon ? Ce modele vous semble-t-il
pérenne ?

Le modele bourguignon est unique et
trés bon. Le gros atout du négoce en
Bourgogne, c’est de n'étre pas focalisé
sur la vente de vins mis en bouteille au
domaine.. II met vraiment en avant ses
produits, sa murque et c'est comine cela
quil créé de la valeur et entretient un
savoir-fuire. Il ne s’agit pas d'un négoce un peu fade qui vend des
marques lambda ou qui porte des noms de grands domaines ou
chiiteaux. Le courtier est totalement intégré dans cette démarche
cohérente, et son role est aussi de défendre cela. Nous défendons
la diversité des opérateurs. Nous travaillons beaucoup avec les
vignerons-négociants.

Quelles sont les enjeux actuels et futurs pour que le négoce
bourguignon maintienne son modéle ?

Lenjeu, c’est de sécuriser les approvisionnements. Au fond | le
métier de négociant en Bourgogne ne consiste pus 2 « gratter »
sur tel ou tel prix, méme si le jeu de Poffre et de la demande
existe, bien sdr. Le risque pour le négoce serait de oublier si
des récoltes abondantes devaient se succéder. Se croire incon-
tournable, c’est dangereux. Un vigneron qui se sent négligé va
mettre en bouteille lui-méme, quand bien méme C’est moins
intéressant pour lui financi¢rement. Et il ne fera pas machine ar-
ricre. Le moindre faux pas et C’est un approvisionnement perdu.
Il faut une vraie culture des relations avec les producteurs pour
qu’un rapport gagnant-gagnant s'instaure sur le long terme. Les
négociants s'appuient sur les courtiers pour cela. Lautre enjeu
pour le négoce, c'est que les propriétés bourguignonnes restent
familiales. Des domaines ont été vendus 1 des investisseurs, ¢’est
un fait marquant ces dernieres années, Ces acheteurs ont sou-
vent d’autres projets que de vendre leur vin ou leur raisin au
négoce. Il y a des appellations qu'on ne peut plus avoir. Les
approvisionnements seront de plus en plus compliqués a l'ave-
nir, qu’on le veuille ou non. W
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Les cuvees
emblematiques

cdUNOIS

CHAQUE MAISON
DE BOURGOGNE
POSSEDE AU
MOINS UNE VIGNE
PARFAITEMENT
EMBLEMATIQUE
DE LA REGION.
REVUE
D'EFFECTIFS

Beaune premier cru Vigne de
UEnfant Jésus - Bouchard Pére
etfils

Une cuvée qui fait pénétrer
Beaune et la Bourgogne dans
la grande histoire de France.
Marié a Anne d’Autriche en
1615, Louis Xl se désespére de
n'avoir pas d'héritier. Vingt
années de mariage n'y auront
pas suffi. A l'automne 1637, le
couple royal voyage a Beaune
et au Carmel de la ville. Une
soeur prédit au couple qu'a son
retour a Paris, la reine sera
enceinte. Le cortége royal
prend le chemin du retour et le

du grand negoce

5 septembre 1638, a Saint-
Germain-en-Laye, Anne
d’Autriche donne naissance a
celui que U'on surnommera le
Roi-Soleil, Louis XIV.
Reconnaissante, la reine fait
don au Carmel de Beaune
d’une statuette de U'Enfant
Jésus et d'une parcelle de
vigne de quatre hectares dans
les beaunes-gréves. A la
Révolution francaise, en 1791,
la vigne est confisquée, puis
vendue comme bien national a
la maison Bouchard Pére et
Fils créée 60 ans plus tot.

Une cuvée qui suscite la
curiosité des amateurs
d’histoire et contente aussi les
cenophiles avertis. Le vin qui en
estissu n’est pas commun. En
témoignent les vieux millésimes
du XIXe siecle, qui sortent de
temps a autre de la cave de la
maison. Ils s’expriment avec la
plénitude d'un grand cru rouge
de Bourgogne, complexité et
finesse aromatique, harmonie,
soyeux des tannins. La grande
classe.

La maison exploite d'autres
parcelles dans les Gréves, mais
aujourd’hui encore la cuvée de
beaune-gréves Vigne de
UEnfant Jésus n'est produite
qu'a partir de raisins provenant
des quatre hectares originels.
La vigne est située en plein
coeur du vaste lieu-dit des
Greéves (32 hectares), autour
d'une petite maison rénovée
par Bouchard Pére et Fils dans
les années 1990. Elle est
entourée de murs sur trois
cotés. La moyenne d'age des
pieds est d'une quarantaine
d'années. En surface, sur une
vingtaine de centimétres, le sol
est constitué de graviers (ou
gréves), sans argile, sur un
sous-sol de dalles fissurées.
Apres cuvaison de deux a trois
semaines et un élevage de 12 a
14 mois (30 3 50 % de fits
neuf], ce beaune premier cru
est prét a défier le temps.

[Ce qu’'en dit

le Bettane+Desseauve]

Une finesse de taffetas,
beaucoup de profondeur,
Uenfant Jésus est parti sans
tapage pour une longue vie en
2015. Grand raffinement de
tannin.

17,5/20

Prix : environ 80 euros

Chablis grand cru La Moutonne -
Albert Bichot (Domaine Long-
Depaquit)

Ce grand cru constitue la pépite
du domaine Long-Depaquit,
acquis en 1971 par la maison
beaunoise Albert Bichot. Il est
remarquablement bien exposé
au cceur d'un amphithéatre,
entre les climats Vaudésir et
Preuses, il donne l'un des vins
de Chablis les plus puissants.
Sila parcelle est belle et bien
délimitée dans l'élite du
vignoble, le nom de ce climat
reste officieux (toléré par
Ulnao). Le projet de décret
d'appellation, daté du 9
novembre 1950, était rédigé,
mais faute de publication au
Journal Officiel, le grand cru
est demeuré sans état civil. La
Moutonne et ses 2,35 hectares
auraient donc di étre le
huitiéme climat en grand cru
de Chablis. A défaut, il est
aujourd’hui une marque
commerciale et un monopole
de la maison Bichot.

Son histoire est aussi un
exemple de reconversion
réussie. En 1791, Simon
Depaquit devient propriétaire
de la parcelle. L’homme n’est
pas un inconnu. Il était moine-
procureur de 'abbaye
cistercienne de Pontigny. Son
role était de veiller sur les
propriétés de l'abbaye (et
autres intéréts temporels).
Faire voeu de pauvreté et étre
avisé en affaires n’est pas
incompatible. Qualité que
Simon Depaquit mettra a profit.
Depuis la Révolution, les ordres
religieux sont supprimés et
notre moine est passé dans le
privé. Il n’ignorait visiblement
rien de l'excellence de ces
vignes.

Il a d'ailleurs souvent été écrit
que La Moutonne appartenait a
cette méme abbaye de
Pontigny avant sa chute.
L'histoire était belle et
vendeuse, mais c’est faux.
L'origine de cette vigne est
toutefois bien religieuse, elle
appartenait au chapitre
Saint-Martin de Chablis.

« L'absorption de ce vin faisait
sauter comme un petit mouton »,
avance-t-on pour justifier la
toponymie de ce lieu.
L'explication un rien fantaisiste
a elle aussi été démentie. Pour
Jean-Paul Droin, vigneron
chablisien féru d'histoire, il
s'agit d'une référence a Antoine
Mouton. Ce vigneron a exploité
le vignoble au début du XVI|Ie
siécle. Surnommer les vignes
du nom féminisé de 'exploitant
était assez fréquent a l'époque.
Le vin présente fréquemment
des notes d’agrumes et de
fleurs blanches. Sa générosité
et son ampleur en bouche en
font définitivement un vin
exceptionnel a Chablis.

[Ce qu'en dit

le Bettane+Desseauve]

De tous les grands crus de la
maison, il offre en 2016 le
toucher le plus soyeux, le plus
élégant. Les parfums de fruits
sont frais, la finale est bien
dessinée.

16,5/20

Prix : environ 120 euros

Beaune premier cru Clos des
Mouches - Joseph Drouhin

Cette cuvée est le fruit d'une
intuition et d’'une remarquable
persévérance. L'ceuvre et le
legs de Maurice Drouhin a ses
descendants.

Son intuition, ¢’est Uimportance
d’avoir un pied dans la vigne,
méme pour un négociant a la
notoriété déja bien établie. Nous
sommes dans les années 1920
et quelques domaines
commencent a mettre leurs vins
en bouteille directement a la
propriété. Maurice Drouhin [fils
de Joseph Drouhin) comprend
que le phénomene ne fait que
commencer et qu'il faut
sécuriser les
approvisionnements. Quant a sa
persévérance, elle se lit dans
deux chiffres. Le négociant
beaunois parvint a acheter
quarante et une parcelles
différentes a huit propriétaires
du Clos. Le total atteint pres de
quatorze hectares, plus de la
moitié du climat.

Ce sera donc l'un des tout
premiers vignobles acquis par
la maison Drouhin. D'autres
suivront et le domaine compte
aujourd’'hui 73 hectares. Une
partie est exploitée selon
d’anciens accords familiaux
comme les vignes du Marquis
de Laguiche et sa fameuse
parcelle de deux hectares dans

le Montrachet.

e Clos des Mouches est
aujourd’hui quasiment planté a
parts égales en chardonnay et
en pinot noir. Des vignes
situées a Uextréme sud de
{'aire d'appellation beaune,

jguxtant Pommard. Une

parcelle a mi-coteau, en pente
douce, orientée est-sud-est.
Dans sa partie haute, de la
terre pierreuse tandis qu’au
cceur du clos, ce sont des
roches marno-calcaires qui
prennent le dessus. Les vignes,
d'une quarantaine d'années sont
exploitées en culture biologique
depuis 1990, puis biodynamique
quelques annees plus tard.

Son nom évoque la présence de
ruches sur ses pentes, les
abeilles étaient appelées
autrefois « mouches a miel ».
Finesse et typicité sont les
maftres mots en matiére de
vinification chez Drouhin. Le
terroir, lui, assure la
substance. Le Clos des
Mouches n’en manque pas en
blanc comme en rouge.

[Ce qu’en dit

le Bettane+Desseauve]
Concentration de petits fruits
noirs, profondeur et générosité,
le tout dans 'élégance des
2016.

16,5/20

Prix : environ 120 euros

Chevalier-montrachet
Les Demoiselles - Louis Jadot

La-haut, au sommet. C'est ainsi
que l'on peut décrire au propre,
comme au figuré, cette vigne
dans le grand cru chevalier-
montrachet. Elle s’étend sur un
demi-hectare jouxtant le
montrachet sur les hauteurs de
Puligny-Montrachet. Dans la
région on l'appelle, avec un
brin de révérence, « Les
Demoiselles ». Ainsi sont
passées a la postérité les
vignes d'Adele et Julie Voillot,
ancétre de la famille Jadot. La
parcelle a été leur propriété
jusqu'en 1846. A la veille de la
Premiére Guerre mondiale et
aprés un intermeéde de
quelques décennies, la maison
Louis Jadot l'a réintégrée dans
son patrimoine.

Ici s'épanouissent des
chardonnays, bien sQr, mais
des chardonnays de cailloux.

« La dalle rocheuse est vraiment
toute proche. C'est un endroit un
peu particulier des chevaliers-
montrachet avec un sol trés
maigre, pauvre. L'empreinte
minérale est trés importante. Les

vignes sont situées sur la partie
haute du coteau, ce qui donne au
final un caractére trés frais,
tendu. Il ne faut pas y aller trop tét
au moment des vendanges, ne
pas se précipiter », expligue
Frédéric Barnier, 'cenologue
de la maison.

La cuvée est vinifiée en fit de
chéne, comme Uensemble des
grands blancs de la maison,
dont un tiers neuf. L'élevage se
poursuit pendant quinze mois
sur lies, avec tres peu de
batonnage. « Nous travaillons
dans l'optique de préserver cette
ligne de fraicheur. Ces derniers
millésimes, nous avons pas mal
Jjoué avec les fermentations
malolactiques en les
interrompant », poursuit
Frédéric Barnier. La production
atteint un peu plus de 2 000
bouteilles les bonnes années.
Les-demoiselles se montre
austére dans sa jeunesse. « £n
cave, le vin est rarement tres
flatteur et on ne cherche pas du
tout 8 gommer ou compenser
cela. »

Les-demoiselles n'a rien de
comparable avec 'opulence et
la richesse du montrachet
pourtant tout proche. « Le
montrachet s’étale en largeur et
en puissant. Le chevalier est plus
effilé, moins galbé. Ce ne sont
pas deux vins qui s‘opposent,
mais deux vins tres différents,
c’est évident », conclut Frédéric
Barnier.

Un vin puissant sur le plan
aromatique qui évoque le jus
frais, la noisette et qui se
montre aérien en bouche. Il
faut patienter 10 ou 15 ans pour
que se révele toute la
complexité de ce grand cru.

[Ce qu'en dit

le Bettane+Desseauve]
Ensemble aérien, subtil, racé,
pas impressionnant sur le plan
du corps ou de la rétro-
olfaction et trés pur. Le
millésime 2016 parle.

17/20

Prix : environ 475 euros

Romanée-saint-vivant Les Quatre
Journaux - Louis Latour

1898, la période est prospére
pour la septiéme génération de
Latour a la téte de la maison.

« J'ai acheté ily a huit ans, pour
le réunir dans mon ancien
vignoble, le domaine connu sous
le nom de Chéteau Corton-
Grancey, qui était le plus
important du territoire d’Aloxe-
Corton {...]). Désireux de joindre a
ces produits ceux d'autres

grands crus renommés, j'ai
acheté cette année, deux vignes :
l'une & la Romanée, l'autre au
Chambertin, dont (a situation et
Uimportance me permettront,
leur reconstitution terminée, de
récolter en chacune d'elles une
cuvée hors ligne », annonce
dans un courrier Louis Latour.
Ainsi, la maison devenait l'un
des rares voisins de la
Romanée-Conti. Cette
romanée-|a, située dans dans
la Romanée-Saint-Vivant, est la
parcelle dénommée « Les
Quatre Journaux ». Son nom
fait référence au « journal »,
ancienne unité de mesure
équivalente a 0,4 hectare, soit
la capacité de labour d'un
ouvrier agricole en une journée.
Un grand cru, qui fait le lien
entre l'époque des débuts
gallo-romains du vignoble
bourguignon et celui de sa
grande période monastique.
D’un coté Romanée, de l'autre
Saint-Vivant, une abbaye fondée
a la fin du IX® siécle. Des
religieux recherchaient alors
un site en hauteur pour
échapper aux invasions des
Normands. Ils choisirent Vergy,
un site établi dans ce quon
appelle aujourd’hui les Hautes-
Cotes de Nuits. L'abbaye de
Saint-Vivant passa en 1095
sous l'autorité de Cluny, la
grande congrégation de
'époque.

Le terroir présente une
inclinaison assez faible et un
sol riche, mais peu profond. Il
donne des vins soyeux avec
beaucoup de couleur, a la fois
puissants, onctueux et d'une
grande longueur. « [l est
voluptueus, a l'opposé de nos
célébres cortons plus austéres »,
compare Christophe Deola,
directeur du domaine.

Un vin vinifié dans la pure
tradition bourguignonne, en
cuve ouverte, et avec le moins
d'intervention possible. Il est
élevé 4 100 % en fOt de chéne
neuf, sans que jamais le boisé
ne vienne amoindrir sa subtilité
et sa délicatesse.

[Ce qu’en dit

le Bettane+Desseauve]
Romanée dans l'esprit, avec
une bouche sensuelle, d'une
folle délicatesse, une pointe de
havane le resserre pour
l'instant. On laissera & ce 2015
le temps de se patiner.

17,5/20

Prix : environ 400 euros
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