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H & B - [l manque au Languedoc-Roussillon de grandes maisons de négoce susceptibles de faire la notoriété de la
région. Grégory Hecht et Francois Bannier en ont créé une.

Un negociant-éleveur languedocien

pres quelques années de
carriére principalement
dans le commerce des
vins, et dans des maisons aussi
prestigieuses que le groupe Flo,
Veuve Clicquot Ponsardin, Charles
Heidsieck ou encore Southcorp,
Grégory Hecht et Frangois Ban-
nier ont créé, il y a prés de deux

Quelques vignerons prestigicux de
la région ont accepté de leur
vendre du vin. D'une parl, parce
que H & B achete trés cher (a plus
de 500 euros/hl ; ‘c'est le vigneron
qui fixe le prix") et que cela peut
représenter une entrée précoce de
trésorerie pour le vigneron, "par
exemple pour acheter des bar-

ans, une activité de : riques’. D'autre part
négociant-éleveur, au | T parce gue ces produc-
ceeur du Languedoc- | Naissance teurs "soutiennent notre
Roussillon, & Bouzi- | giyne signature. | projet ; clest une fagon
cues. | de nous aider @ mettre
Leur objectif éait clair: | Une gamme en place une grande
créer "une belle maison | régionale maison de négoce en
de négoce et d'élevage ' d'AQC. - Languedac-Roussillon'.
des vins a lo fagon des | . Les deux négociants-

autres régions francai-
ses", dans la droite ligne de maisons
comme Chapoutier, Guigal ou
autres Jaboulet, qui ont largement
contribué 2 la renommée des vins
de la Vallée du Rhone.

G. Hecht et F. Bannier ne préten-
dent pas tout inventer en Langue-
doc-Roussillon. Cette région comp-
te d'importantes sociétés de négo-
ce, certaines ayant un grand poids
en termes de gamme et de volu-
mes, dautres, plus spécialisées,
s'attachant a [aire émerger des
vins de vignerons et étant souvent
impliquées dans le suivi du vi-
anchle LI X B actilic ahio cigl

éleveurs ne cherchent
pas pour autant a mettre en avant
des vins d'un seul producteur mais
une gamme d'appellations. "Nous
recherchons des extrémes, de la
matiere, de [l'expression aroma-
tigue, avec cing d dix échantillons
par appellation et nous construi-
sons nos assemblages”, dit Fran-
cois Bannier. Le' but recherché est
d'avoir des vins typés de l'appella-
tion : "Nous sommes trés attachés
au terroir;, plus qu'aux cépages. Il
faut que le client qui goiite un
Minervots le repére pour sa typicité.
Nous allons_essaver de metire en

négoce et l'élevage : ses deux créa-
teurs connaissent bien la vigne,
savent vinifier mais ont choisi un
autre métier, celui de négociant-
éleveur qui consiste  sélectionner
des vins, 4 les assembler et 4 les
élever.

La SARL H & B compte six asso-
ciés : Grégory Hecht et Frangois
Bannier, qui en détiennent la
majorité, et quatre autres action-
naires privés qui apportent leurs
compétences dans divers domai-
nes comme la {inance, le droit et
['enologie.

La société a démarré avec un petit
capital, constitué d'apports per-
sonnels. Son objectif est de "gran-
dir petit a petit’ en développant
une gamme de vins rouges AOC du
Languedoc-Roussillon. Pour le
premier millésime, 2001, H & B a
lancé quatre vins, un Minervois,
un Coteaux du Languedoc, un
Faugeéres et un Cates-du-Rous-
sillon, a raison de quelques mil-
liers de bouteilles chacun.

"Nous achetons les vins finis, aprés
la malo, dés qu'ils ont obteni lagreé-
ment", explique Francois Bannier.
"On les retife et on les éléve. Tous
10s vins sont issus d'assemblages".
Le travail de sélection des vins est
le premier savoir-faire d'H & B. 1l
demande beaucoup de temps et
d'attention : Tan dernier, nous
avons visité quelque 300 domaines
el une centaine de caves coopéra-
tives';

Des vins d'assemblage

Les achats représentent de tout
petits volumes : le lot le plus
important, l'an dernier, a été de
20 hl. Grégory Hecht et Frangois
Bannier n'ont pas pour autant de
problémes d'approvisionnement.

exemple, existe, mais il est trés lar-
ge. En 2002, nous avons assemblé

Grégory Hecht, Francois Bannier : H & B.

fasse plus de 2", poursuit Francois
Bannier.

L'élevage se fait parfois en cuve
inerte ou plutét en barrique (avec

-en général une partie témoin en

cuve) avec les soutirages, filtra-
tions et collages nécessaires. Fran-
cois Bannier et Grégory Hecht
aiment les grands volumes, com-
me les demi-muid de 600 litres et
ils travaillent avec un tonnelier
pour essayer de remeltre en circu-
lation 'ancienne barrigue langue-

les caricatures de boisé. Bien siiy; ils
ont un potentiel de garde mais nous
manquons de recul pour dire i quel
point”. H & B n'a pas pour l'instant
les moyens d'élever les vins pen-
dant de nombreuses années.

Objectif cavistes

et restaurants

"Nous espérons”, disent les deux
négociants-éleveurs, "frouver une
tvpicité sur un endroit qui nous
plait et la garder d'un millésime a

L'objectit de la maison est d'arri-
ver, d'ici sept ou huit ans, & envi-
ron 250 000 bouteilles avec si pos-
sible toutes les appellations du
Languedoc-Roussillon.

La commercialisation a débuté,
fin 2003, pour le millésime 2001.
H & B avait sond¢ les acheteurs
avant de se lancer 1l vise avant
tout les cavistes el la restauration,
en Languedoc-Roussillon, 4 Paris
et & l'étranger (par l'intermédiaire
d'importateurs). Le prix de vente
consommateur se situe entre 15 et
20 euros en Europe, 25 dollars aux
USA.

En France, les ventes ont mieux
démarré que prévu, malgré l'image
de négociant-éleveur, qui n'est pas
forcément porteuse ("les gens
cherchent plutot le Chateau Tar-
tempion’). H & B a eu la chance
d'avoir, dés la sortie, de trés
bonnes notes dans les différents
guides et revues du vin et a pour
I'instant "peu de clients, mais des
bons".

A l'export, H & B est en train de
développer son réseau d'importa-
teurs. Le fait de proposer une gam-
me d'AOC du Languedoc-Rous-

avant aes origines plus Prectses. Le docienne : elle avali un ratio

godt Coteaux du Languedoe, par

boisfair/vin qui nous semble assez
adapte aux cépages que l'on trouve
ici et aux vins que nous cherchons,

un Cotearx du Languedoc a partir
de vins onginaires de Jonquiéres.
Nous sommes en sttuation difficile,
les goilts ne sont pas définis. On
trouve actuellement plus facilement
l'originalité d'un vigneron que celle
d'une origine, mis a part quelgues
terroirs trés typés."

L'assemblage se fait actuellement
chez "3 8", a Villeveyrac, en presta-
tion de service (les barriques
appartiennent a H & B). Le négo-
ciani-éleveur cherche d'ailleurs un
chai de stockage, de préférence
une vieille cave dans un village,
pour y installer ses barriques, des
cuves d'assemblage et ses bureaux.
"L'assemblage de deux trés bons
vins ne fait pas forcément quelgue
chose de trés bon. Il faut que 1 + |

11 nous semble que ces cépages et
ces Vins s'épanouissent mieux, sont
motins durs dans ce contenant. Ils
ont déja une tendance naturelle a
étre trés mirs, trés chauds, trés
puissants. Rajouter la chaleur de la
barrique ne nous semble pas inté-
ressant. Mais ce n'est pas une vérité
absolue ; nous v réfléchissons et
nous navons que (rois millésimes
d'expérience”. :

Les vins sont élevés dans I'idée de
les vendre deux ans apres la récol-
te : "Nous souhaitons proposer des
vins agréables et buvables dés la
mise en marché. Ils sont fravaillés
dans ce sens, avec rapidement
beaucoup dexpression du fruit er
du terroir, sans sur-extraction, en
évitant les tanins secs de méme que

offre l'avantage d'avoir toujours
une bonne maturité, avec peu
d'écart d'un millésime a lautre, ce
qui n'est pas le cas en Bourgogne
par exemple".

Mais si, certaines années, les
conditions climatiques sont insuf-
fisantes, H & B ne sortira pas de
tnillésime.

"Lélevage est un métier passion-
nant", poursuit Francois Bannier.
"Le vigneron met en bouteille la
quintessence de ce qu'il sait faire.
Le négociant, par conire, assemble
plein de gens."

H & B ne s'intéresse pas aux
blancs pour linstant. Cela parce
que ce sont des vins "rop fragiles
pour notre systeme d'achat vins
finis : il faudrait les vinifier nous-
mémes. Lassemblage est beaucoup
plus difficile et les sources d'appro-
visionnement, dans la région, sont
plus limitées'. Enfin, "le marché’,
quand il pense Languedoc-Rous-
sillon, "pense plutét vin rouge”,
En 2002, H & B a ajouté & sa gam-
me un Saint-Chinian et un
Coteaux du Languedoc terroir.
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sillon plait car peu de nésociants
sont en mesure de le laire. Et la

caution du négociant-éleveur est,
dans beaucoup de pays, un atout.
La SARL a démarré avec ses fonds
propres et trés peu d'aides ou d'ap-
puis bancaires. Elle progresse
doucement car porter trois millé-
simes avant de pouvoir les vendre
demande une avance de fonds
importante. Le bilan, jusqu'ici est
positif. "Nous sommes trés con-
tents de la relation que nous avons
put établir avec les vignerons. Nous
avons passé beaucoup de temps a
expliquer. Pour des gens qui ont
tout fait pour échapper au négoce
en créant leur domaine, notre
démarche n'est pas évidente. Mais
vendre du vin en vrac n'est pas hon-
teux. La Romanée Conti le fail...
Notre métier est de sélectionner des
vins, de les assembler, de les élever
et de les vendre en mettant en place
unie marque en Langiedoc-Rous-
sillon. Beaucoup Lont compris et
nous aident pour cela".

Ph.C.
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