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avantage les rouges

lppclldlom. Sunum, |
Pouilly-Fumé, Menetou-
Salon, Quincy, Reuilly,
teaux du Giennois, Cha-

Président du BIVC depuis

octobre, Emmanuel Charrier tlnumclllum, Pouilly-sur-
livre les axes de travail dé-

finis. Une priorité : mettre Fllln. 650 déclarants ;
V'accent sur les rouges du + 400 professionnels com-

Centre-Loire, qul manquent mercialisant en bouteilles,
singuliéreme; notoriété dont 360 vignerons, ™
par rapport nux bluncs. 35 négociants, 5 caves o

Perrine Vuilbert ' Production 2010. 42 mil- [
perrine wilbert@centrefronce.com lions de bouteilles dont

- | 82 % de vins blancs

vec Emmanuel Char-
rier comme nouveau {pa0% P:;';PP";:":
président, le Bureau 1
Interprofessionnel des 8
Vins du Centre (BIVC), o Soute e o
créé en 1994 et qui a son { llonsTaa boutellhs' Hont:d
siége a Sancerre, poursuit 45 % a I’ " d {
de plus belle son objectif - § 110 &’;P:lr ““f {
principal : mettre en avant rést puty:m s :: c;zr; !
la spécificité des vins du | v.Ph I,'" n:"am Lok |
Centre-Loire, avec des ap- oot i s
pellations reconnues ux pays @
mondialement telles que {
Sancerre et Pouilly-Fumé '“’g"‘ Grande-Breta-
ou a découvrir comme gne, Etats-Unis, Belgique,
Menetou-Salon, Quincy [ ‘2"““9"& Pays-Bas, Nor-
ou encore la demnicre née [ vége, Canada, Suéde, Ir-
des AOC du Centre-Loire, N landajgt Suisse.
Chateaumeillant.
Aides a I défendre. Il faut étre pré-  sur la ialisati if sur les ac- puissances économiques : achete plus souvent du vin
«On est 1a pour la pro- Sent. s'exprimer. » des rouges, car ils ne sont tions permet d’en suppor- avant, il y a eu I'Angleterre  pour boire chez soi, et | |
motion des vins », expose Elu pour trois ans, il pas assez mis en avant » ter les cofts. Sancerre est comme débouché, main- moins au restaurant. » =
le nouveau président, vi- S'appuie sur toute une  Par quels moyens? « On 12 pour nous tirer, nous, tenant c'est les Etats-Unis,  Au plan local, le BIVC m
équipe pour traiter des participe a des concours Coteaux du Giennois. »

gneron des Coteaux du
Giennois. « InterLoire (*),
qui englobe tout le val de
Loire, depuis Nantes, vou-
drait nous “croquer” mais
nos huit appellations se-
raient noyées dans la mas-
se. On veut garder notre
indépendance car ¢a fonc-
tionne bien, on est plus
forts comme ¢a pour les

dossiers variés : « Ga va de
I'ouverture des droits de
plantation jusqu'aux pro-
tections de gréle ». Deux
axes prioritaires sont dé-
veloppés : « Sensibiliser
nos adhérents aux aides a
T'export, car beaucoup ne
connaissent pas ce qui
existe. Et mettre I'accent

qui n’étaient réservés
qu'aux blancs. Et en Asie,
ol il y a beaucoup de Bor-
deaux, on veut montrer
que nos rouges, plus sou-
ples, peuvent plaire. Plein
d’actions sont menées en
collaboration avec Inter-
Loire vers les Etats-Unis,
la Chine, la Russie. Cette

Une certitude, pour Em-
manuel Charrier : « Il ne
faut pas qu'on reste dans
le marché frangais ». Lop-
timisme est de rigueur :
« Méme si on parle de cri-
se, il y a toujours une ré-
gulation qui se fait, une
rotation au niveau des

apres ce sera I'Asie ».

Son analyse du marché
du vin, en France ? « Il est
saturé, on prend souvent
la place d’un autre. Et on
constate que le mode de

ion a changé :

s'adapte a I'évolution des
comportements en jouant
la carte de I'cenotouris-
me : « Des balades gour-
mandes sont proposées
dans les vignobles et on

désormais, ramener chez
soi la bouteille du restau-
rant, c'est possible, com-
me aux Etats-Unis. On

ppe pas mal d’ac-

tions en partenariat avec
Bourges ».

(*) Interprofession des Vins du
Val de Loire.

Surface. Le vignoble de

{ I'épmecu occupe coteaux

qui bordent la

i vullée de la Loire, de
* Pouilly @ Cosne.

Les 6 ha de vignes du do- |
maine appartiennent @
deux AOC différentes :
1 ha en Pouilly-Fumé et
5 ha en Coteaux du Gien-

Coteaux du Giennois
« L'appellation n'a pas encore de rythme de croisiere »

Méme s'il est « jeune dans
le métier de vigneron », |
Emmanuel Charrier, 37 ans,
viticulteur a Saint-Martin-
sur-Nohain depuis 2004, a

Sur une année, du
1< aoft 2010 au 31 juillet
2011, les Coteaux du Gien-
nois, c'est 2.768 hl vendus
en France et 1.302 a

nois, dont 3,5 ha de Sau- oy Fopportunité de prendre I'export. « C'est en rouges
vignon, 1 ha de Pinot noir = cette responsabilité a la qu'il faut qu'on développe
et 0,5 ha de Gamay. téte du BIVC et il I'a saisie. nos actions », releve Em-

Main-d'ceuvre. Elle fait
défaut dans les métiers
de la vigne, selon Emma-
nuel Charrier.

« Il y a un gros souci au
niveau de I'emploi. Il faut
donner envie qux jeunes.
On intervient déja dans
les écoles de sommellerie
mais il faudrait aller dans
les lycées agricoles. Il n'y
a pas que le métier
d'enologue, mais plein
de métiers manuels dans
les vignes et les caves, il y
a du boulot. Il faut chan-
ger I'image de ces mé-
tiers. Le probléme est que
le travail manuel ne plait
pas, peu sont motivés. »

« J'étais déja dans le bu-
reau le coup d'avant, et
j'ai été bien coaché chez
un vigneron, a Menetou-
Salon, ol j'ai travaillé
longtemps. » Pas du tout
issu d'une génération de
vignerons, Emmanuel
Charrier a créé son entre-
prise. Le domaine de
I'Epineau.

«Je voulais m'installer, et
au niveau prix, j'ai choisi
les Coteaux du Giennois.
C'est une appellation qui
n'a pas encore de rythme
de croisiere. Il y a déja de
bonnes bases, il s’agit
maintenant de suivre le
rythme des autres en ter-
mes de promotion. »

Le potentiel est 1a. « On
pensait que les Coteaux
du Giennois, c'était beau-

Pour Emmanuel Charries

coup pour les particuliers,
les touristes de passage
ici, et en fait a I'export
c'est possible. » Reste que

« ce n'est pas facile car on
n’est pas nombreux et
qu’on est a cheval sur
deux départements, la

Nigvre et le Loiret. Il n'y a
pas beaucoup de surface
et pour vendre a I'export,
il faut du volume ».

manuel Charrier. Lui pro-
duit 25.000 bouteilles par
an, dont deux tiers de
blancs (dont un peu de
Pouilly-Fumé, « un produit
d’appel ») et un tiers de
rouges et rosés. Il main-
tient son cap : se diversi-
fier. Pour assurer I'avenir.

Le chef d’entreprise em-
ploie une secrétaire a mi-
temps et un salarié dans
les vignes. Des stagiaires
se succedent chez lui.

« Ce qui manque dans la
région, c’est des conseils
au niveau du marketing et
des étiquettes, comment
aborder un marché. Je ne
sais pas si c’est au BIVC de
réfléchir a ¢a, mais c'est
une idée a creuser. » &
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