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commerce bouleverse

champagne, has been ou tendance 2
Le succes des bieres houblonnées



PORTRAIT D’'ENTREPRISE

Les Domaines Qui Montent

OMaison de Dualité fondse on 1989

LA TasLE LA BoutiQuE

A travers Hugues Le Marié, c’est un homme de
marketing pur jus qui, en février dernier, s’est
installé a la téte des Domaines qui Montent,
enseigne créée il y a 30 ans par Emmanuel de
Bodard. Et son expertise devrait se ressentir
trés vite dans la conduite des affaires, ambitions
nouvelles a la clé.

par Guy Leray
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apparait Hugues Le Marié, nouvel homme
fort des Domaines qui Montent. A 37 ans,
c’est en effet lui qui en février dernier a re-
pris les rénes, actionnariat principal a la clé,
de l'enseigne créée en 1989 par Emmanuel
de Bodard. 37 ans également a 'époque. Un
Languedocien succéde donc & un Bourgui-
gnon a la téte de cette entreprise, tous deux
vignerons de souche d'ailleurs ", tous deux
épris des mémes valeurs de partage et d'un
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méme art de vivre « a la francaise ». Et, last
but not least, tous deux nés un 22 février. On
comprend mieux a posteriori pourquoi leur
rencontre a fait mouche. Emmanuel de Bo-
dard révait de continuité, Hugues Le Marié
en est la promesse. Et, c'est dit, il la tiendra.
Mais pour autant, a génération nouvelle,
nouveaux réflexes de management et donc
nouveau rythme de vie pour la trentaine de
magasins en activité. Il est acquis que Les
Domaines qui Montent (LDQM] ouvrent cette
année une nouvelle page de leur histoire, et
qu’a travers elle c’est aussi Hugues Le Ma-
rié qui entend écrire la sienne, plus person-
nelle mais tout aussi décisive.

Flash-back, en 1989. Tout droit venu de la
cote chalonnaise et plus précisément du do-
maine familial de Rully Saint-Michel dont il
a repris U'exploitation 3 ans plus t6t, Emma-
nuel de Bodard inaugure dans le 17¢ arron-
dissement parisien un concept marchand
inédit dans l'univers des cavistes. Pour la
premiére fois en effet, est associée sous
un seul et méme toit la vente d'épicerie de
terroir - la table d'hotes arrivera plus tard
- a celle de vins. Mais pas n'importe quels
vins en l'occurrence. Ceux qui intéressent
Emmanuel de Bodard sont ces « petits »
vins de domaines avec en fond de toile
des vignerons inconnus et encore moins
reconnus dont il veut faire l'apologie. Les
Domaines qui Montent (qui montent... a Pa-
ris, en puissance, en renommeée) sont nés
de cet engagement militant, avec au départ
une vingtaine de vignerons impliqués dans
le mouvement. Ils sont aujourd’hui plus de
200. En s’ouvrant a la franchise il y a une
douzaine d'années, Emmanuel de Bodard
a fait du méme coup sortir l'enseigne de
son cadre 100% parisien. Résultat, ce qui
n’était au départ qu'une aventure humaine
a pris au fil des ans une dimension d'affaire
a part entiere : « Une affaire ultra saine
qui ne demande qu'a prendre encore plus
d’ampleur », précise Hugues Le Marié, im-
patient de le démontrer.

Reste a définir la méthode, et les moyens
qui vont avec. Le nouveau patron laf-
firme d’emblée : pas question de toucher
au concept originel (« Le retail dans le
monde des cavistes n’est plus rentable
si l'on ne lui adjoint pas ['épicerie et la
table »), pas question non plus de modifier
la ligne tarifaire en vigueur jusqu'alors
(prix identique pour les produits consom-
més a table ou a emporter, aucun droit de
bouchon) et encore moins de revoir la po-
litique d'assortiment de la cave (80% de
vins de domaines « travaillés » en direct
avec les vignerons, 20% de signatures
dites « rassurantes »]. Normal, puisque
tous ces éléments font 100% corps avec
l'image de la maison.

En fait, sa différence a lui et par suite son
apport seront avant tout d'ordre stra-
tégique : « Nous sommes quasiment &
la 20° place des réseaux de cavistes en
France en termes de notoriété alors que
nous avons une personnalité unique,
constate Hugues Le Marié. Une telle dis-
torsion est le probléme n®1. Il faut donner
envie aux gens d’entrer chez nous ». Au
« marketing » intuitif d’Emmanuel de Bo-
dard, pour ne pas dire a son anti-marke-
ting - dont le nom méme des Domaines
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Montent.




_Les Domaines qui Montent changent de braquet

* 1989. Emmanuel de Bodard ouvre rue Cardinet (Paris 17¢) le 1¢
magasin a 'enseigne Les Domaines qui Montent.

© 1998. Ouverture dans le 11¢ arrondissement d’un 2¢ magasin qui,
outre la cave et l'épicerie, élargit le concept 2 la table d’hotes.

* 2007. Signature du 1°" contrat de franchise.

© 2018. Le réseau LDQM compte 30 unités - 29 en France dont 6 a
Paris, 1 en Belgique - incluant 26 franchisés et 4 succursales. Le CA
total consolidé a passé la barre des 16 M€ (+1% versus 2017). 20%
du CA relevent d’une activité BtoB de distribution de vin.

* Février 2019. Hugues Le Marié entre au capital des Domaines qui
Montent, dont il devient le 1" actionnaire, et prend la direction
générale de l'enseigne.

= 3500 références de vins et spiritueux, 7500 références alimentaires
et coté table, 300 recettes développées avec des artisans de toutes
régions : chiffres du catalogue général LDQM.

qui Montent est sans doute l'expression
la plus parlante... -, il entend substi-
tuer un marketing de proximité avec
des pratiques, disons, plus classiques,
plus pragmatiques. Elles relévent de sa
propre expertise, et il a eu l'occasion
de les valider depuis 2006 chez Rémy
Cointreau pour le rhum Mount Gay, puis
chez Pernod-Ricard pour Mumm, Per-
rier-Jouét et Martell et au sein du groupe
Louis Roederer en derniere instance.
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Avec sa directrice générale adjointe quj
n'est autre que Victoire de Bodard, fille
d’Emmanuel (« Une pépite dans la cor-
beille de mariage, nous sommes sur la
méme longueur d’'onde ! »), des priorités
ont donc été fixées.

OBJECTIF : 70 MAGASINS D’ICI A 21
Optimiser lexistant tout d'abord, ne se-
rait-ce qu'en interne : « L'équipe Les
Domaines qui Montent a beau étre d'une
grande efficacité, ses méthodes de travail
et les outils dont elle dispose ont besoin
d'étre améliorés », constate Hugues Le
Marié. Optimiser lexistant, c'est aussi
développer la rentabilité de l'enseigne via
plusieurs leviers :

- créer de nouveaux services a l'instar de
la « livraison 30 minutes », qui sera effec-
tive d'ici a la fin 2019 ;

- accroitre la visibilité de l'enseigne en
digital et parallélement faire grimper la
part du « click & collect », a ce jour mi-
nimale ;

- développer le programme d'animations
et, le cas échéant, monter des opérations
événementielles a fort impact. Exemple,
en septembre 2019, l'obtention d’une pé-
riode de distribution exclusive pour Mar-
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tell Blue Swift, la boisson spiritueuse a
base de cognac Martell VSOP affinée en
fOts de bourbon que Pernod-Ricard intro-
duit en France aprés les Etats-Unis et la
Grande-Bretagne. Clin d’'ceil & ['histoire :
c'est justement Hugues Le Marié, alors
vice-président Amériques de Martell, qui
avait orchestré en 2016 le lancement de
cette innovation en terre US, véritable
carton a la clé (130000 caisses déja ven-
dues). Un temps fort suiviimmédiatement
par la foire aux vins que Les Domaines
qui Montent a ouverte le 15 septembre
sur un mode original : « Le 15 Gagnant »,
c’est tout simplement une sélection de 15
vins proposés a 15 € durant 15 jours.
Outre ce plan de route et la quéte de no-
toriété qui lui est associée, L'objectif est
aussi de continuer a étoffer le réseau :
« Je mise sur une croissance maitrisée
qui s'appuiera principalement sur la fran-
chise : 50 points de vente d’ici & 5 ans, 70
a l'horizon 2025. Ce sera peut-étre plus
ou peut-étre moins ; tout dépendra de la
qualité des gens que ['on rencontre et de
leur pertinence avec l'esprit LDQM ». Pre-
miére étape de l'ére Le Marié, Bayonne,
dont le magasin a été inauguré officiel-
lement en septembre 2019. D’autres ou-
vertures sont déja actées a plus ou moins
court terme, en région parisienne et en
province. De ce c6té-la aussi, la machine
new-look est en marche.

Pour autant, les intentions du nouveau
maitre des lieux ne s'arrétent pas au seul
cadre franco - francais : « Si dans dix
ans, je n'ai pas réussi a internationaliser
l'enseigne, je vivrai cela comme un échec
personnel ». Et quand il pense internatio-
nal, il voit forcément bien plus loin que la
seule Belgique ol LDQM a pris position en
2015 (a Uccle, quartier chic de Bruxelles).
Les Etats-Unis - « le dossier est déja
ouvert... » -, la Grande-Bretagne voire
UEst asiatique sont ainsi dans sa ligne
de mire. Une chose est néanmoins s(ire

a ses yeux : ce développement export ne
pourra jamais se faire sous le nom Les
Domaines qui Montent, « qui dit tout, au-
quel le réseau est attaché mais qui a ses
limites ». Rien ne presse, certes, mais un
autre chantier se profile donc & terme oU
il faudra jouer fin, trés fin pour celui qui
dit et répete qu'il n'est pas et ne sera pas
un homme de rupture.

[1) Hugues Le Marié exploite le vignoble du

Chateau de Serres, propriété familiale en AOC
Malepere, aux portes de Carcassonne.
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