Grand entretien

Eric Carriere
« Mes debuts dans le foot
el le vin se ressemblent »

L'ancien stratege du FC Nantes et de ' Olympique lyonnais fait croitre
sa cave dijonnaise, qui référence onze ans apres sa naissance plus de 4000 cuvées,
en veillant a ce que son équipe joue collectif, sans précipitation.
Propos recueillis par Baptiste Charbonnel et Jérome Baudouin, photos de Denis Meyer

Vous étes a la téte d'une cave importante, mais vous n'étes
pas al'aise avec le qualificatif de caviste. Pourquoi ?
Si quelqu’un vient me voir pour acheter du vin, je le confie a
ceux quivont savoir le conseiller bien mieux que moi. Chez
nous, par exemple, Romain Ponelle a cette curiositeé, cette
meémoire, il ressent ce que les gens cherchent et il retient
leurs gouts. Ca, c’est un caviste. Mes compétences sont diffé-
rentes. Elles consistent a fairejouer ensemble notre équipede
seize collaborateurs.

Pour vous épauler dans cette mission, vous faites appel aux
services d'un coach en entreprise. Que vous apporte-t-il ?
I1 dresse le profil de chacun a l'aide d'un questionnaire. La
meéthode s’appelle process communication. 11 a déterminé que
j'étais «déclencheurinterne », ce qui correspond a mon fonction-
nement, tres organiseé, mais peuspontané. Un caviste enbou-
tique doit étre plutot «déclencheur externe », comme un atta-
quantdevantlebut. Avec cette méthode, tut’apercois que tout
le monde n'est pas attaquant ! Si c’était le cas, on ne pourrait
pas gagner. Quand je visualise dansl'équipe deux joueurs qui
n’‘ont pas envie de se donner le ballon, j'organise une séance
avecle coach pour essayer d’ameéliorer les choses.

C'estun choix hérité de votre passé de footballeur ?
Je suis trés ouvert sur le sujet car, dans le sport de haut niveau,
tu te retrouves confronté a une charge mentale tres forte. Tu

es noté publiquement dans les journaux a chaque match et,
du jour au lendemain, tu peux ne plus jouer. Le coach aide a
trouverun équilibre, a comprendre ses forces et ses faiblesses.
Achaque nouvel arrivant, je présente le profil de mon associé,
Nicolas Creuzot, etle mien, pour rendre le schéma horizontal.

Qu'ont de commun vos débuts dans le monde du vin et
dans celuidu foot ?
C’estdrole carles débuts se ressemblent. Je n'étais pas prédes-
tiné a étre footballeur. Je n'étais pas grand, pas rapide, je ne
sautais pas haut, je n‘avais pas été pris en sport-études. Je suis
passé parlafac, j’ai graviles échelons au niveau amateur et j'ai
signé pro aNantes a 22 ans. L'évolution a été assezlente. Dansle
vin, c’'est pareil. J’ai eu une petite cave, puis un garage climatiseé.
J'ailancél'entreprise en 2010, jai acheté des caves dansle vieux
Fontaine-les-Dijon, avant d'inaugurerlacave actuelle en 2016.

Vous étes resté un milieu de terrain dans 'ame, qui construit
une action de jeu sans se précipiter.
Je pense que cela vient de mon éducation. J'ai vécu dans le
Gers, j'ai vu mon papa faire sa maison, commencer par les
fondations, monter les murs, attendre d’avoir un peu de
moyens avant de remplacer la peinture par de la tapisserie. Je
construis moi aussi en suivant ce modele. Etj’ai une formation
de “matheux”, jaime prévoir, organiser, maitriser. Quand je
faisun investissement, c’est que je peux le faire.

Eric Carriere. Né le 24 mai 1973 & Foix, en Ariége, Eric Carriére s'est taillé un beau palmarés dans le football, ouil a joué & Nantes,
Lyon, Lens et Dijon. Quatre fois champion de France, désigné meilleur joueur de premiére division en 2001, il compte également
dix sélections avec les Bleus. Ce pére de quatre filles prend sa retraite sportive en 2010, mais il reste dans la lumiére de Canal+,
ou il devient consultant. En paralléle, il lance avec son épouse Rachel les Caves Carriére en 2010. En 2016, il inaugure a Dijon sa
grande boutique-entrepét. Depuis 2019, il développe la vente en ligne. Etape par étape, mais toujours avec l'objectif de gagner.
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C'estdans sa boutique
du nord de Dijon que
le patron des Caves
Carrierearecu LaRVF.
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Eric Carriere

Fidéle a sarégion d'adoption, le quadruple champion de Francea
débouché un pormmard En Brescul 2018 du domaine Hubert Lignier.

—

Pourquoi avoir choisi une cave en zone d'activité plutéot
gu'une boutique en centre-ville ?
Un caviste de proximité possede I'avantage du passage, mais
il peut étre difficile d’y stationner. Chez nous, ce n'est pas un
probléeme. Nous disposons méme d’une borne

de lui montrer qu’il y a plein d’autres régions a découvrir.
Certainsvignerons nous demandent de baisser les tarifs, mais
ce n'est pas nous qui fixons le prix des bouteilles rares, c’est le
marche. On est aussi la pour gagner notre vie et nous déeve-
lopper. Al'inverse, je vois d’autres vignerons dans des appella-
tions moins recherchées qui aimeraient pouvoir augmenter
un peu leurs prix.

Larentrée est la saison des foires aux vins. Vous portez un
regard critique sur cette opération.
Ce n'est pas notre positionnement. Nous ne faisons pas de pro-
motion ; quelque part, cela dévalorise le travail du vigneron.
Je dirais qu’il y a des vins qui s'y prétent et d’autres pas. De la
meéme maniere que certaines marques pratiquent les soldes
et d’autres pas. Depuis 'an dernier, a I'époque des foires aux
vins, nous organisons une “rentrée vigneronne”, plusenligne
avec notre approche premium : chaque jour, un fournisseur
proposelevin de son choix quin’est plus a la vente.

Ouvrir une boutique en ligne, en 2019, représentait-il a vos
yeux un développement naturel ?
Je n'étais pas trés chaud au départ. En 2017, on a bossé un an
avec une agence de communication. Cette idée avait été évo-
quée pour permettre a notre clientele de gagner du temps,
grace a la precommande en ligne. Mais le déclic aeulieu en
discutant avec un webmaster qui m’a convaincu qu’il fallait
faire unvraisite, bien pensé et accueillant.

électrique. Surtout, nousavonschoisiunlieuavec 8 O ntravaille Quel investissementreprésente cette boutique

beaucoup de place pour le stockage —nous avons beaucou P digitale ?

déja du faire des travaux d’agrandissement -, des sur |e S Plusieurs dizaines de milliers d’euros par an. Mais

bureaux et un espace de réception privatisable. aussidu temps. On fait des photosa 360° de toutes
croyances » les bouteilles, soit I'équivalent de deux mois et

Vous étes implanté a Dijon, ce qui ne vous empéche pas de

proposer de plus en plus de vins de Bordeaux. Qu'est-ce qui
VOus pousse en ce sens ?
Le souhait de se diversifier pour pérenniser l'entreprise.
Nous avons maintenant deux commerciaux a Bordeaux eton
y cherche de nouveaux bureaux. Acheter et vendre du bor-
deauxn'est pasdansles génes de notre équipe dijonnaise. Ces
dernieres années, on travaille beaucoup sur ce qu’'on appelle
les croyances. La croyance selonlaquelle nos clientsn'achete-
raient pas de bordeaux en fait partie. Sion ne leur en propose
pas, c’est sur quils ne vont pas en acheter.

Les clients suivent-ils ?
Pendant deux, trois ans, on a un peu bricolé sur Bordeaux.
Cette année, on a acheté davantage. On travaille avec tous les
négociants, dans un esprit de partenariat. On achéte pour
faire du stock. On n'est pas dans lalogique d’acheter unique-
ment si on est sur de vendre tout de suite. On construit cette
clientéle.

Le hausse des prix des grands bourgognes impacte-t-elle
votre activité ?
Quandun client nousdit qu’ilne peut plussoffrirles Premiers
et Grands crus qu’il achetait il y a quelques années, on tente
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demideboulot paran pour une personne. Monterles cartons,
quiarrivent a plat, c’estun mois de boulot. On appelle chaque
client pour confirmer que sa commande a bien été prise en
compte. Jeledis aux copainsvignerons, onachete etonrevend
vos bouteilles, mais il y a aussi un gros travail derriére ! Par
exemple, veillera ce qu'une adresse difficile a trouver soit bien
livrée, celafait partie durespect que l'on doit au client.

Les photos a 360° et les cartes interactives sont-elles
consultées ?
Les cartes oui. Méme si cela constitue un investissement, elles
apportent de la crédibilité. Les clients se disent que si le site va
jusqu’a ce niveau de détail, c’est que le service doit suivre. On
ne va pas arréter les photos parce qu’elles ne sont consultées
que par un client sur dix ou vingt.

Jusqu'ou livrez-vous ?
Dans toute I'Europe. Méme a New York, ce que je trouve assez
magique. On travaille avec UPS, quibosse tres bien, ce quim’a
rassure.

Quelle partdu chiffre daffaires représentelaventeenligne ?
Environ 25 %. On capte entre 150 et 200 nouveaux clients par
mois, grace au référencement payant et au bouche-a-oreille.
Mais il ne faut pas seulement se concentrer surlacroissance, il
faut aussipenseraréussirladistribution. Sur certaines petites
allocations, parexemple, il est préférable de ne pas multiplier
lesclients pour que chacun puisse avoir plusieurs bouteilles du
meéme domaine. C'est toute la difficulté.

Quel est votre prochain projet ?

«llne faut pas
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Avec des amis vignerons, Eric Carriére a repris en 2020 des vignes
a Monthélie, dont les premiéres cuvées seront commercialisées en 2022.

déguster, d' autantque je viensrégulierementvousvoirjoueraustade » !
On a sympathisé. En 2014, nous avons acheté ensemble
quelques ouvrées de pommard.

Vous vous impliquez dans la vinification ?
Pas du tout. Sion monte une équipe de foot, je déciderai com-
ment on joue, mais le vin, c’est lui. Il faut savoir connaitre ses
capacités et ses limites. C’est pareil avec Stéphane Ogier. En
2008, quandilm’aditque notrerécolte n’était pas fabuleuse et
quiil ne fallait pas faire de vin, je n'ai pas discute.

Vous exploitez depuis peu 5 hectares en Céte de Beaune,
majoritairement sur Monthélie.
Avec mon associ€, nous avons réuni une belle équipe sur ce
projet : Laurent Lignier, Jean-Baptiste Lebreuil,
Pierre-Yves Colin, Caroline Morey et Jean-Claude
Ramonet. On sent qu’ils échangent, qu’ils s’en-

Onva essayer de faire de plus en plus de person- se UIement traident beaucoup. Mais ils se chambrent sévere

nalisation, graceaunnouveloutilde CRM (gestion e concentrer aussi,ilyabeaucoupdhumour.

de la relation client, ndlr). On veut pouvoir faire des sur | a

recommandationsbien adaptées. Pasdu harcele- p Parmi les vins que vous avez dégustés, quels
croissance »

ment! Le but n'est pas d’envoyer des e-mails sans
arrét. Onaimerait que nos newsletters soient per-
sonnalisées. Tu as acheté du Ramonet I'an dernier, normale-
ment tu en veux anouveau cette année.

Quel réle a joué le vigneron de Cote-Roétie Stéphane Ogier
dans votre “initiation” auvin ?
J'airencontré Stéphane en 2002, ¢a a tout de suite matché. En
2006, ilm’a proposé d’acheter des vignes sur Condrieu et en
Cote-Rotie. Cette aventure commune m'a mis un pied dans
le vin. Toutes les petites choses comme le choix du nom de
domaine, de l'étiquette, du format de bouteille m'ont poussé
a essayer de comprendre et a rencontrer des vignerons. Un
autre copain a joué un role important : Francois Tessonneau,
caviste a Saint-Yrieix-La-Perche (Haute-Vienne) et allocataire
de plein de domaines. [l m'avait dit : « Situveuxlancerton activite,
écris aux domaines pour essayer d avoir des allocations ».

Laurent Lignier,a Morey-Saint-Denis, est un autre vigneron
important dans votre parcours.
Laurent fait partie des vignerons a qui j'ai écrit quand j'étais
encore joueur a Dijon. [l m'avait répondu : « Avec plaisir, venez

sont ceux qui vous ont le plus marqué ?

Lors de notre rencontre, Stéphane Ogier a ouvert
une cote-rotie 1991 de sa cave, c’était magnifique. Au-dela du
vin, les conditions rendaient le moment unique. Lémotion,
jeI'ai aussi avec les vieux blancs. REcemment, j’ai dégusté un
Yquem 1973, en compagnie de I'équipe de la cave. J'ai egale-
ment un grand souvenir d'un montrachet 1974 du domaine
delaRomanée-Conti. C'est d’ailleurs Jean-Charles Cuvelier, le
directeur administratif dudomaine, qui m'a présenté Nicolas
Creuzot. Noussommes allés ensemble aux 150 ansdu domaine
Leroy, car Nicolas connait bien Frédéric Roemer (le gérant du
domaine, ndlr). C’était un grand plaisir, mais, en méme temps,
j'’étais un peu embété de ne pas me sentirlégitime. D'autres
auraient surement profité des vins davantage que moi.

Pour finir, quel conseil donneriez-vous a un jeune qui réve
d'ouvrirsacave ?

Il faut avoir un coté cartésien, gestionnaire, ne pas investir
dansl'urgence. Je peux en parler carj’ai eu deux restaurants,
unouleschosesse passaient bien et un autre oucen’était pasle
cas. [l faut étre capable de sadapter, ne pas compter ses heures,
ne pas hésiter a recevoir des clients le soir, par exemple. @
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