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Objectif : 10 millions
‘de bouteilles en 10 ans

”
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Michel Villemin :
L'objectif ? 10 millions de bouteilles en dix ans

-Installée sur la zone industrielle de Jonzac-

exportés, aux USA, Europe, Russie et Asie en
particulier. En quittant I"avenue Foch dont les

PROPOS RECUEILLIS PAR NICOLE BERTIN -

Au premier trimestre 2009,
comment  se - porte Uni-
cognac ? Les ventes de votre
société sont-elles affectées
par la. crise, r 1t aux

" Quelle est‘ r

mportance de
vos diversifications et quels
produits ‘dérivés vous sem-
blent toucher le mieux de
not marchés ?

USA et en Asie ou, au contrai-
re, constate-on une certaine
stabilité ?
UNICOGNAC S.A. se porte bien.
Le deuxiéme semestre 2008 a vu
nos ventes progresser de prés de
6 % en volume. Nous anticipons
#endant une année 2009 plus
icile non seulement a cause
de la crise financiére et écono-
mique, mais aussi en raison des
prix des matiéres premigres pra-
tiqués ces derniéres années: A la
fin janvier 2009 ‘et en.année
pleme la région était a moins
8 %. Tous nos marchés export
sont affectés par les turbulences
actuelles.

Comme vous le savez, nous

.sommes la filiale viti- mecoIe du

groupe Syntéane dont le siege
Social ‘est basé & Saintes. Les
adhérents viticulteurs de la

fois pas saugrenue et n' ‘est pas
ecartee bien au contraire, mais

La photo de groupe autour Michel Villemin, directeur général délégué.

nous avons d‘autres chantiers
prioritaires : développer Tes
ventes a I'export des produits
existants, asseoir nos marques
en France et a l'international,
optimiser-notre nouvel outil de
production. de Saint Germain
de Lusignan.’

En tout état de cause, la diversi-
fication chez nous devra
prendre en compte les mterets
de.nos adhérents. .

Pour pouvoir espérer develop—
per “un produit dérivé” quel
qu'il-soit, il faut avoir derriére

pour ¢communiquer. " Malgré
tous les efforts louables de cer-
taines. interprofessions reglo—
nales, -les produits qu’elles
défendent ont, faute - de

_moyens, peu.de notonete hors

de nos frontiéres:

Comment négocie-t-on en
Chine ? En Inde ? aux USA ?

Je ne connais pas I'Inde. Nous
n‘avons pas encore la chance de

commercer -avec ce pays. Nous

savons que c’est.un débouché
potentiel pour le cognac, mais
malgré - son  adhésion = &
I’Organisation. Mondialé du
Commerce, les droits sur les

aborder les dcscusslon‘s avec
plus de diplomatie qu'avec les
Américains. Il faut aussi-savoir
décrypter les non=dits, Avec les
Ameéricains,. c'est plus limpide;
oui .c’est oui,. non c'est non.
Sauf a parler chmons, les négo-
ciations se font souvent ‘en
anglais_directement ou via un
interprete. C'est une autre diffi-

culté : la maitrise de la langue. .

A ce sujet, quel est votre
meilleur souvenir ? Et le plus
mauvais ?

II y a une douzaine d'années,
j'ai pu remettre les pieds sur le

-sol vietnamien, pays ou je suis

né. Sy ai découvert un’ autre
univers, des nuées dé bicy-
clettes, un peuple .en plein
desarr0| mais' d'une extréme
ge_ntrllesse et une volonté énor-
me de s'en sortir..C'est un sou-
venir inoubliable. .
Je n'ai pas de.mauvais souvenir.
Le commerce international m’a
permis de découvrir. des pa

des hommes et des cultures dif-
férentes. Ce n’est pas toujours
simple, mais cela me permet
aujourd’ hU| d" apprecner notre
beau pays. Nous n’avons pas a
rougir des valeurs de la France:

contrer en France et a I'étranger,-

des gens remarquables et 'dans-

le lot, beaucoup de Francais.

En ce qui
ventes en France et en

Europe, étes-vous inféodé -

aux circuits de la grande dis-
tribution ?
Le terme inféodé est un peu

concerne les-

fort, mais il est évident qu’au- -

Jourd hui,
tion europeenne est mcontour—
nable:

Selon vous, comment pour-

‘rait-on relam:er la consom-

mation de cognac en France
face aux .alcools de grain ?
La publicité faite par e BNIC
-est-elle suffisante ?

Relancer la. consommation de

la grande distribu-

cognac en France est un travail
de longue haleine.'.e BNICa eu
un certain succés dans son fief,
sa_communication a été moins
efficace” en région parisienne,
c’est un constat personnel. Je
pense que cette instance. est
confrontée a -des questions
budgétaires, mais- aussi régle-
mentaires ‘avec la fameuse loi
Evin qui ne permet pas toujours
de communiquer efficacement.
S'il me semble essentiel de
continuer, la priorité me parcit

. é&tre toutefois la Chine et ia

Russie, voire Ies pays de I'Est. Ce
sont ces pays’ qui nous ont per-

- mis, |Idy a quelques années, de
u

sortir
demeure.

marasme. Le potentiel

Les adriculteurs de la région
ont-ils & craindre une nouvel-
le “crise” des ventes de co-
gnac ?

Une nouvelle crise est en effet a
craindre si nous n'ajustons pas
le tir rapideément, ou si nous ne
nous accordons pas sur la poli-
tique & mettre en place.

Il nous- faut tenir compte des
erreurs commises dans le passé
et essayer de ne pas Ies renou-

veler.

Plus généralement, comment

‘envisagez-vous l‘avenir d'une

société comme la votre ?
Je’ suis de nature optimiste.
Méme en temps de crise; nous

"avons toujours réussi a tirer

notre épingle du jeu. Nous
avons un outil de travail certifié
1SO 22000 depuis le 3 novembre
2008, des équipes qualifiées et
motivées. Avec I'aide de notre
maison mére, nous espérons
que d'ici 10 ans, nous aurons
multiplié .notre . activité par
deux; soit 10-millions dé bou-
tgnl1es

Organisation : Unicognac-(embouteillage, ventes) est une filiale du
groupe Syntéane qui encadre la production. -



Alain Baron, commercial.



