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L‘e « compositeur de vins rares », qui vient de
S ofmr Un nouveau grand chateau, dévoile ses
ambitions dans 'hétellerie et | restauration
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10uest » Vous venez d'acqué-
ir un nouveau chéteau, Le Sartre,
dans la prestigieuse appellation Pes
sac-Léognan. Quelle est votre stra-
regie pu vous JEVE"DDDE‘{ encore
aans levin ?
Bemard Magrez Cette acquisition

est une opportunité rare d'élargir

INON PAimoine, compa

* tué dans une AOC telle que Pessac

Léognan, au cceur de a ville histori-
que de Léognan, connue pour avoir
inspiré des personnages célebres
comme Montesquieu. Je recherche
avant tout des vins qui ont une his-
toire. Cest ce qui fait notre force ici,
par rapport a la concurrence étran-
gere et séduit le client. En réalité, je
suis en quéte permanente d'oppor-
tunités, notamment pour-devenir
propriétaired’'un 5° grand cru classé
dans le Bordelais, mais pour cela, il
faut un vendeur. ... Pas pour collec-
tionner, mais parce que les consom-
mateurs sont moins fidéles qu'avant
etvarient lesachats pourapprendre
aconnaitrelevin. Cest pourcelaque
nous avons des vins dans huit pays
et que nous allons lancer un bar a
vins a Bordeaux en 2018, qui sortira
de l'ordinaire. Aujourd’hui, le vin est
devenuun produitstatufiantetnous
faisons la différence en rassurant le
consommateur par les étiquettes
«Bernard Magrez» symbolede qua-
lité.

Vous avez acheté Le Sartre bien au-
dessus du prix du marché
(700 000 euros/hectare, contre
400 000 euros en moyenne sur le
terroir, selon les estimations dela Sa-

fer). Allez-vous le commercialiser a
part entiére ou sous votre chateau
Pape Clément et son second vin, le
Clémentin ?
Nousallons voir cela dans les mois a
venir. Le Sartre est riche de 33 hecta-
res et d'une production annuelle de
140 000 bouteilles. Nous avons I'am:
bition d'en tirer deux vins d’excep-
tions un rouge, composé de cabernet
sauvignon etmerlot, sur23 hectares,

de

etdu
style de vie, ainsi que la stratégie de
la concurrence, qui est mondiale.

« Je suis en quéte
pour devenir
propriétaire d’'un
5¢grand cru classé
dans le Bordelais »

Ilfautle bon produit,adaptéau pays.
On boit moins, mais mieux. Le mar-
ché va évoluer vers le moyen-haut
gamme. Mais désormais, tout va trés
vite dans tous les domaines d'activité.
Regardez Patrick Drahi...

Justement, ne risque-t-on pas d'avoir
une concentration des acteurs dans
levin a Bordeaux en raison de la dif-
ficulté a faire face aux nouvelles con-
traintes réglementaires, environne-
mentales, pour les petites entrepri-
ses familiales ?

Cela peutsaccélérerdanslesannées
avenit Entoutcas, le regroupement
nesefera pasentre chateaux bordelais,
mais davantage par de grandes so-
ciétés, par exemple d’Australie, qui

UN PARCOURS EN DEHORS DES SENTIERS BATTUS

Rien ne prédestinait Bernard Magrez
aumonde tres « select » des grands
crus classés. D'origine modeste —un
pére macon —, it a pour tout dipléme
unCAP d'affiteur-scieur. « A13ans,
mon pére m'a envoyé dans un centre
d'apprentissage parce que je n'étais
pasbon a 'écele », confie-t-il. De cet
échec scolaire est née une « soif de
réuss‘l».Amans.ilreplendunepe-v
tite entreprise de trois personnes qui
livre du porto aux restaurants. Puis, il
comprend, avant d’autres, la « révo-

lution » de la grande distribution et
leur vend, avec sa marque William
Pitters, du whisky, du porto... Et en
quinze ans, il s'impose comme leur
premier fournisseur en spiritueux.
Devenu « compositeur de vins ra-
res »,son empire pése 650 millions
d'euros, selon le demier classement
de « Challenges ». Passionné d'art, il
est un généreux mécene de lare-
cherche médicale et soutient active-
ment ['Institut Bergonié a Bordeaux,
centre de lutte contre le cancer.

|

connaissent bien le vin et vontache-
terdes grands crus classés.Ouencore
de grands acteurs institutionnels
frangais ou étrangers, pour l'image,
comme des compagnies d'assuran-
cesduniveau d'Axa, quienadéja plu-
sieurs.

Comment faites-vous face a cette
concurrence mondiale ?
Pourmoi, ilyatrois piliers: la roboti-
que, le numeérique et l'innovation.
Sans cela, une société est condamnée
amourir demain. En ce sens, nous
avons une entité recherche et déve-
loppement. Nous utilisons des dro-
nes depuis déja troisans et nous som-
mes les seuls en France & avoir des
tracteurs électriques. Nous venons
aussi dacheter des barriques connec-
tées.Ce ne sont pasdes gadgets, mais
des innovations utiles, nécessaires.
Cela permet aussi de dire aux étran-
£ersque NOUS SOMMeS en avance sur
lesautres,méme dans un métierqui
peut étre considéré comme ancien.
Nous investissons beaucoup surle
numeérique. Ainsi, nous avons pris
des participations dans plusieurs
start-up, comme BWinemaker, qui
proposent aux clients de faire eux-
mémes leurvin. Dans notre modeéle
économique, nous externalisons
beaucoup d'activités, le stockage, la
logistique, la comptabilité. .. Ma so-
ciété ne compte « que » 100 salariés.
Je considere que tout cequi peut étre

mieux faitailleurs est externalisable,
afin de ne pas perdre d'énergie.

Par ailleurs, vous vous déployez aus-

si sur l'hotellerie haut de gamme.

Vous avez racheté, il y a quelques

mois, 'h6tel Acanthe, prés du miroir

d'eau a Bordeaux. Quelles sont vos
ambitions? -

Oui, etle taux deremplissage de 'ho-
tel Acanthe esttrésbon :plusde 90 %
Bordeauxest passée de2 millions de
touristes en 2001 a 7 millions au-
jourd'hui, grace a la rénovation des
quais et au classement a I'Unesco.
Méme la presse américaine a salué
lattractivité de la ville. Pour une en-
treprise comme la notre, qui a déja
des offres d'oenotourisme depuis
onze ans, ce serait un péché de ges-
tion de ne pas accélérer. Surtout que
je suis le seul a avoir quatre grands
crus classés (Pape Clément a Pessac,
LaTour Carnet en HautMédoc, Fom-
braugeaSaintEmilion, Clos Haut Pey-
raguey en Sauternes, NDLR) dans
quatreappellations différentes. Avec
possibilité d'ydormir (40 chambres
au total), de manger, de prendre des
coursdedégustation, devisiteren hé-
licoptere, Rolls ou Bentley Nous ne
faisons pas de 'hotellerie pour I'ho-
tellerie.

Nous multiplions les expériences
pourétredifférents des autres. La stra-
tégie estde maximiserle nombre de
clients dans notre offre hoteliere afin

Bernard Magrez: « Nous
multiplions les expériences
pour étre différents

des autres. »eroro GUILLAUME BONNAUD

denfaireautantdinfluenceurs pour
T'ensemble de notre gammede vins.
Dailleurs, je cherche encore a ache-
terunautre hotel de deuxa trois étoi-
les a Bordeaux, d’'une vingtaine de
places, mais je ne me suis pas fixé
d'objectifs. Cest a l'opportunité, en
fonction desbiensavendre etde leur
capacité anous amener des influen-
Ceurs pour nos vins.

Dans la gastronomie, vous visez aus-
si l'excellence et notamment une
3*étoile avec La Grande Maison ?

Cestnotre réve. Celan'estpasarrivé de-
puis1934 a Bordeaux, ce quiseraitun

 plus énorme. L'objectif, Cest de I'ob-

tenird'ici troisans.
Quelles sont les clés de votre réus-
site?

La maniére dont mon pére m'a hu-
milié, enfant,aété mon moteur; m'a
donné cette envie de réussir (lire ci-
contre).La presse aussi m'a aidé, en
menommanthommedelannéeen
Francea une trentaine d'années seu-
lement. Etaujourd'hui, lachance que
jai pour me développer rapidement
est de ne pas avoir besoin de l'aval
d'un conseil d'administration avant
de prendre une décision.



