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Le Champagne Collet s’ouvre au tourisme

Le champagne Collet, marque de la Coopérative Générale des Vignerons (Cogevi) axe
son développement sur une montée en gamme et son ouverture vers I'extérieur notamment
grace a la Cité du champagne située a Ay. Entretien avec son directeur, Arthur Carpentier.

Plusieurs entités font partie
de Ia Cogevi ; pouvez- vous
préciser ?

La Cogevi, fondée en 1921 est
la coopérative qui regroupe
aujourd’hui 800 viticulteurs sur
la zone d’appellation. Le cham-
pagne Collet correspond a la
marque commerciale de la coo-
pérative, marque apportée par
Raoul Collet directeur de 1928
a 1958. La Cité du champagne
récemment créée est la partie
cenotourisme de notre maison.
Le conseil d’administration et
le nouveau directeur (Olivier
Charriaud) arrivé en 2011 sou-
haitaient donner un nouvel élan
a la coopérative avec un déve-
loppement de la partie commer-
ciale. Cet objectif passe par une
montée en gamme de nos cham-
pagnes et par une ouverture de
la coopérative vers l'accueil des
clients et des touristes. La créa-
tion de la Cité du champagne
s'inscrit dans cette stratégie avec
la volonté de mettre en avant les
valeurs de la coopérative et de
créer un écrin pour la marque.
Nous nous sommes appuyés sur
la valorisation des nombreux
objets et documents en notre
possession ainsi que sur des bati-
ments chargés d’histoire.

Quelles sont les prestations
offertes au sein de la Cité du
Champagne ?

La maison Cogevi, ancien siege
de la coopérative (et historique-
ment demeure d’Otto Bissin-
gers), a été restaurée en 2014
ainsi que la villa Collet, lieu de
résidence de Raoul Collet. En
2015 nous avons ouvert le musée
des métiers du champagne et en
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dont 60 % de Francais.

2016 I'accueil. En 2018 nous pro-
posons un nouveau circuit qui
partira de la maison Cogevi pour
se terminer au musée en passant
par la cuverie et les caves.

La maison Cogevi présente
I'histoire de la coopérative et du
vignoble avec notamment les
luttes du début du XX¢ siecle.
Cuverie et caves permettront de
parler de I'élaboration du cham-
pagne et le musée des métiers
qui débouche sur le vignoble
abordera les pratiques viticoles.
Enfin, comme il se doit, pour
ceux qui le souhaitent le circuit
se termine par une dégustation.

Et Ia villa Collet ?

Depuis trois ans, elle était le
siege d’expositions mais cette
année on se concentre sur le cir-
cuit. Par contre les autres activi-
tés demeurent, a savoir :

DE NOMBREUSES ANIMATIONS

Outre le nouveau circuit de visites qui va de I'histoire de
la maison a la vigne en passant par les caves, la Cité du
Champagne propose de nombreuses animations pour les
grands et les petits :des ateliers sensoriels, le métier de
tonnelier... ; l'odyssée du golt (pour toute la famille) ; le
club Collet les jeudis et vendredis pour une dégustation en
musique et de nombreuses animations pour les enfants.

A découvrir sur leur site : www.citeduchampagne.com

Le musée des métiers du champagne a été ouvert en 2015.

En 201 7,9 000 visiteurs ont été accueillis a la Cité du champagne,

- le premier étage est réservé ala
mise en valeur des cuvées avec
un accent sur un champagne de
gastronomie : proposer des vins
qui puissent s’accorder avec de
nombreux mets. C'est le lieu ot
on organise des dégustations et
I'accueil des professionnels ;

- le rez-de-chaussée est consacré
a un hommage a Raoul Collet
dans l'esprit art déco, c’est un
lieu consacré aux réceptions,
séminaires... ;

-le rez-de-jardin est destiné
aux expositions, animations
diverses, notamment des
dégustations en musique
chaque jeudi et vendredi, et a
divers ateliers.

QUELQUES DONNEES
SUR LA COOPERATIVE

Créée a Epernay en 1921 pour faire face aux crises viti-
coles du début du siécle, la Cogevi est implantée au dé-
part a Dizy puis en 1930 elle a acquis des locaux a Ay.
Actuellement elle comprend 800 adhérents répartis sur
160 communes de la zone d’appellation pour une surface
de 800 ha. Les viticulteurs livrent dans des pressoirs agrées
par la coopérative, les modts sont ensuite vinifiés en majo-
rité sur le site d’Oger construit en 2003.

Le champagne Collet a un objectif de 1 000 000 de cols
avec 13 cuvées ; les cuvées spéciales sont élaborées a
Ay dont certaines passent en flit de chéne. Selon les
années elle commercialise 50 % a I'export principalement
USA, Australie, Japon La volonté de la coopérative est de
proposer des produits haut de gamme alliant vins et gastro-
nomie. Environ 75 collaborateurs ceuvrent a la réussite de

I'entreprise.

Quelles sont les fréquenta-
tions, les retombées ?

Nous avons ouvert récemment
et nous devons encore nous faire
connaitre : en 2017 nous avons
accueilli 9 000 visiteurs avec
60 % de Francgais (dont 1/3 de
Champenois) et 40 % d’étran-
gers. Ce lieu est important pour
le positionnement de la marque,
I'accueil des entreprises et de nos
clients qui sont regus dans un
cadre qui reflete bien les valeurs
du champagne Collet.

grands et les petits.

La Cité du Champagne propose de nombreuses animations pou les
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Le nouveau circuit de visites, qui va de I'histoire de la maison

a la vigne, en passant par les caves.

Comment voyez-vous I’évo-
Iution de I'cenotourisme et
les projets en cours dans ce
domaine ?

A coté de lexistant trois pro-
jets importants sont prévus. En
2019, le musée archéologique et
des vins a Epernay avec comme
fil conducteur la craie. A coté
de chez nous, s'ouvre en 2020 le
centre d'interprétation du cham-
pagne avec un accent mis sur la
compréhension du terroir, du
territoire et I'univers du gott et
aplus longue échéance un centre
d’interprétation a Reims.

Ne craignez-vous pas une
concurrence entre ces pro-
jets ?

Cela peut étre le risque mais
nous travaillons régulierement
ensemble pour trouver des com-
plémentarités, c’est important
d’offrir une gamme d’activités
aux touristes, y compris avec
les grandes maisons qui sont
une force d’attraction mais évi-
demment il faut créer une cohé-
rence de l'offre. Cependant I'un
des problémes majeurs concerne
la mobilité car si Reims et Eper-
nay sont bien desservies c’est
plus difficile pour les derniers
kilometres notamment si on
veut aller dans le vignoble ; on
réfléchit a des solutions privées.
Le classement Unesco a créé un
élan, permis la mobilisation des
acteurs : ne laissons pas retom-
ber la dynamique.

Propos recueillis
par Gérard Cattin
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Champagne Damien Buffet :
effervescence dans I'accueil

Située a Sacy la maison Damien Buffet a développé de multiples activités liees au tourisme
pour compenser une petite surface et faire vivre la famille. Rencontre avec une famille soudée

dans ce projet.

Comment l'idée d’investir
dans le tourisme vous est-elle
venue ?

1l faut dire qu'avec 2 ha de vigne
ce n'est pas suffisant pour faire
vivre la famille d’autant que nos
deux enfants nous ont rejoints ;
il fallait trouver une activité
complémentaire en lien avec le
champagne. Au départ, quand
Véronique est revenue elle a
ouvert des chambres d’hotes,
d’'une part pour créer une acti-
vité et d’autre part pour avoir du
contact car dans son ancienne
profession elle avait beaucoup
de relations sociales. A partir de
la nous nous sommes engagés
progressivement dans l'ceno-
tourisme.

Vous proposez de nombreuses
activités dans ce domaine...

Effectivement mais nous avons
commencé doucement par les
chambres d’hotes, nous en avons
trois dont une chambre familiale
de 6 personnes qui correspond
a l'attente des clients étrangers
qui voyagent souvent en famille.
Puis nous avons rénové une
ancienne ferme familiale pour
en faire un lieu d’accueil ouvert
il y a trois ans. A ce jour nous
proposons plusieurs activités :
dégustations commentées de
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Amandine et Véronique Damien dans les vignes.

nos champagnes, visite de cave,
cuverie et dégustation ; nous
pouvons y ajouter un parcours
pédagogique dans le vignoble.
Ces visites se font sur réserva-
tion, on peut également accueil-
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Le bar éphémeére au sein de I'exploitation.

UNE EXPLOITATION FAMILIALE

Henry Damien a repris I'exploitation familiale, soit 2 ha de
vigne en propre et 86 ha de cultures avec son frere. Il a
orienté la partie viticole vers la vinification et la création de
sa marque. Parallelement il est vice président de la coopé-
rative responsable des vins ; il est également impliqué dans
la vie de la commune. Les membres de la famille engagés
sur I'exploitation sont Henry et VVéronique Damien et leurs
deux enfants : Amandine qui travaille a temps partiel a la
coopérative et Jean-Baptiste qui a rejoint le domaine fin
2017. Tous les deux sont mariés, ont fait des études agro-
nomiques et ont eu une expérience professionnelle dans un
autre secteur. Mme Damien aprés des études de psycho-
logie et une formation dans le commerce a la CCl a ouvert
un magasin de vétements pour enfants puis a poursuivi une
carriere commerciale dans différentes entreprises, en 2004

elle a rejoint I'exploitation.

lir des groupes pour des accords
mets et vins en lien avec le res-
taurant Le Comptoir a Bulles.
Cette année nous ouvrons un bar
éphémeére qui permet d’accueil-
lir des touristes de passage qui
sont de plus en plus nombreux
notamment grace a l'ouver-
ture du chateau de Sacy. Nous
ouvrons 7 jours sur 7, c’est une
contrainte nécessaire si l'on
veut que les touristes viennent,
nous pouvons le faire grace a la
famille.

Comment vous étes-vous fait
connaitre ?

Pour les chambres d’hotes nous
avons créé un site internet et
nous nous sommes affiliés aux
Gites de France, classé 3 épis et
labellisé Charmance. Le succes a
été immédiat aupres des étran-
gers qui aiment une certaine
authenticité et a 'époque il n'y
avait pas beaucoup de vignerons
engagés dans cette approche.
Avec la crise de 2008 la clientele
étrangere a diminué mais a été
remplacée par des touristes de
I'hexagone qui se sont tournés
vers ce type d’hébergement. Pour
nous c’est une formule riche
en contacts et en découvertes
d’autres cultures. Pour 'ceno-
tourisme, nous sommes clas-
sés « Vignobles et Découvertes »
nous avons notre site, nous
utilisons les réseaux sociaux et
nous sommes référencés dans
les offices du tourisme. Nous
bénéficions également de la
proximité de Reims. Depuis le
classement Unesco nous voyons
une augmentation des touristes
venant de I'Europe du nord.
Plus il y aura des activités, des
maisons ouvertes plus la Cham-
pagne sera attractive.

En plus de vos champagnes
vous proposez a la vente dif-
férents produits dont des cap-
sules trés originales...

En effet nous avons créé toute
une gamme a partir des capsules
(colliers, bracelets...). Nous
avons 12 modeles sur le theme
des lévriers car ils font un lien
avec les rois et Reims ot I'on
retrouve de nombreuses évo-
cations de cette race : vitraux,
tapisseries... Pour les réaliser
nous avons lancé un concours
international de photos aupres
des éleveurs, nous voulions des
photos de vrais chiens. Nous en
avons retenu douze dont les réfé-
rences sont au dos des capsules.
Cette démarche nous a permis
d’entrer en relation avec de nom-
breux éleveurs dans le monde et
en 2017 lors de la journée du
Champagne Day nous avons regu
80 éleveurs avec leurs chiens.

Des lévriers sur les capsules.

Et au niveau de vos vins ?

Nous récoltons 2 ha de premier

cru avec 10 % de chardonnay,

45 % de pinot noir et 45 % de

pinot meunier. Nous livrons

a la coopérative qui assure le

pressurage et la vinification par

contre c’est nous qui assurons
nos assemblages, le dosage et le
dégorgement.

Nous avons une gamme assez

étendue :

- une cuvée expression qui reflete
le terroir avec les proportions
de chacun de nos cépages ;

- un champagne rosé ;

- une cuvée prestige avec 65 %
de chardonnay et 35 % de pinot
noir ;

- depuis cette année nous propo-
sons des monocépages dans les
trois catégories ;

- en quantité limitée nous avons
un champagne millésimé vieilli
en fats de chéne avec 50 % de
chardonnay et 50 % de pinot
noir.

Nous vendons presque tout en
direct soit a la propriété soit
dans des dépots. Nous produi-
sons également du ratafia (pro-
posé en bouteille ou en carafe)
que nous proposons a la dégus-
tation ; il a un grand succes.

Cette année la nouveauté est
le bar éphémeére, avez-vous
d’autres projets ?

Pour l'instant nous réfléchissons
a d’autres activités car mainte-
nant que nos enfants nous ont
rejoints il faut faire vivre trois
familles, on vous en dira plus
I'année prochaine.

Propos recueillis
par Gérard Cattin

Plus d'infos :
https://champagne-destination-
damien-buffet.com




26 / LA MARNE VITICOLE - JUIN 2018

cenotourisme

Repondre aux besoins du client

Nous sommes allés a la rencontre de Monsieur Philippe Brun (champagne Roger Brun) viticulteur a Ay
afin d’avoir son avis sur la maniéere dont il met en ceuvre I'cenotourisme.

Monsieur Brun, comment
concevez-vous l’eenotou-
risme ?

Je le congois comme un moyen
pour faire découvrir la Cham-
pagne, le champagne, et évi-
demment mes vins : je suis avant
tout vigneron ! Il est important
d’étre capable de raconter une
histoire : notre région, nos pra-
tiques et nos vins. En ce qui me
concerne, je mets la priorité sur
mes clients auxquels je consacre
du temps (c’est un facteur a
prendre en considération). Je
ne souhaite pas faire un accueil
tous azimuts : il faut savoir ce
que l'on veut et ne pas dériver
vers « l'éthylotourisme », nous ne
sommes pas une buvette.

Comment procédez-vous pour
cet accueil, quels sont vos
moyens ?

Tout d’abord nous avons une
salle d’accueil qui donne direc-
tement sur la rue, comme une
vitrine de magasin. Dans cette
salle nous disposons de tout
I’équipement pour faire une
dégustation mais aussi un grand
écran vidéo ol je peux passer
des films, des photos qui me
servent de support pour parler
duvignoble, de la vendange de la
vinification... Je peux également
projeter la carte de mes parcelles
et mon cahier d’enregistrement
pour montrer la tracabilité et
la réalité de mes pratiques : il
faut montrer ce que l'on fait et
expliquer pourquoi on le fait. Je
parle également de la typicité
de mes vins, de gastronomie,
de terroir... Selon les clients
nous pouvons les emmener visi-
ter le vignoble ; en général ils
aiment bien aller sur le terrain.
Comme je vous le disais il faut
consacrer du temps et s'adapter
a la demande. Pour gérer mon
emploi du temps je recois beau-
coup sur rendez-vous.

J’ai constaté que vous aviez
des chambres.

En 2001, nous avons construit
un nouveau vendangeoir avec
8 chambres (2 étoiles) équipées

) : b‘
« Pour nous vign

pour recevoir des touristes hors
période de vendange. Au début,
jessayais de remplir pour amor-
tir l'investissement mais mainte-
nant je me limite & 5 chambres
réservées en priorité a mes
clients qui viennent de loin et
notamment de I'étranger. Au fil
du temps c’est plus un service
que joffre a mes bons clients
et cela me permet de faire de
belles dégustations, d’échan-
ger avec eux. Nous apprenons
aussi des autres et nous décou-
vrons d’autres cultures... Les
chambres d’hotes ce n’est pas
qu'une remise de clés, c’est
un métier a part entiere qui
demande des investissements :
nous avons mis un ascenseur et
installé une chambre pour han-
dicapés.

Vous avez parlé de clients
étrangers, représentent-ils
une part importante dans
votre activité ?

C'est la plus grande partie de
ma clientele tant pour mes vins

e

erons il faut faire de la haute couture », expliqu

cmae
RogR BruN

*

que pour les chambres. C'est un
choix que j'ai fait en montant en
gamme. J'ai, bien str, des clients
francais fideles qui venaient déja
du temps de mon pére mais j'ai
axé mon développement sur
I'export : 10 % France, 90 %
étranger dont la moitié vient
sur le site.

Comment avez-vous réalisé ce
développement ?

Des 1999 javais déja un site
internet en anglais, puis les
chambres ont été installées en
2001, nous avons accueilli des
journalistes. Il y a aussi le role
important des blogueurs et le
bouche-a-oreille : un client satis-
fait revient et en parle autour de
lui. Le fait que je parle anglais et
allemand me facilite la commu-
nication mais il faut aussi avoir
un produit qui correspondant
au gott des clients. Je vise un
marché de niche pour les épicu-
riens, il faut se différencier des
Grandes Maisons.

e Philippe Brun.

MR

Parlez-moi de vos vins ?

Le terme est exact, je produis des
vins et pas seulement des bulles.
Le point de départ est la conduite
du vignoble avec un point trés
important : le tri a la récolte,
c’est la base de tout. Nous cueil-
lons dans des caisses de 20 kg,
sans transvasement pour évi-
ter 'auto-pressurage. J'accorde
une attention particuliere a la
tracabilité, mon vignoble est en
VDC et mon pressoir certifié ISO
9000 (je presse a facon pour des
Maisons de champagne. Mon
cépage dominant est le pinot
noir avec 80 % de la surface et
j’élabore une gamme étendue

pour répondre a une clientele
diversifiée : brut sans année, rosé
de saignée (25 % de mes ventes),
blanc de blanc, blanc de noir,
brut nature, et selon les années
des millésimes et du parcellaire.
Pour nous vignerons il faut faire
de la haute couture, du style
Bourgogne ot 'on connait les
terroirs plus que les marques. On
doit se différencier des Grandes
Maisons plus spécialisées sur le
marché mondial et celui de la
nuit.

En conclusion, selon vous
quels sont les gages de réus-
site dans I';enotourisme ?

En premier lieu, avoir les pro-
duits qui correspondent a la
clientele et parler les langues
étrangeres, surtout I'anglais « le
champenois en langue maternelle
et le frangais en langue étrangere
ne suffisent plus ». Il faut pouvoir
consacrer de son temps, surtout
le week-end : les gros clients
veulent voir le vigneron, c’est
aussi pour cela qu'ils viennent.
Au niveau du territoire il est
nécessaire d’avoir des parkings,
des restaurants, des activités...
Selon les choix qui seront faits,
on sélectionne un type de tou-
ristes.

Et Ie classement Unesco ?

1l y a du pour et du contre, pour
moi le plus important c’est qu'il
permet de défendre 'appellation
mais il ne faut pas réver sur le
nombre de touriste en plus. Ce
sont quand méme les Grandes
maisons qui font venir du monde
mais c’est un tout.

Propos recueillis
par Gérard Cattin

Plus d’infos : www.champagne-roger-brun.com

L’EXPLOITATION DE PHILIPPE BRUN
AAY

Avec une formation d’'ingénieur mécanique M. Brun a oc-
cupé des fonctions de direction dans différents groupes in-
dustriels avant de reprendre 'exploitation familiale en 2001.
Il est secondé par sa compagne enseignante, qui entre
autres gere les chambres d’hotes.

Il emploie cinq salariés pour assurer le travail sur 12 ha de
vignes (6,5 ha de I'exploitation et 5,5 ha en gestion) et une
salariée pour l'activité touristique. L'entreprise réalise le
pressurage pour 60 livreurs de Grandes Maisons de cham-
pagne.

Le vignoble est conduit en grande partie en ENM (enher-
bement naturel maitrisé), régulé par broyage pour évi-
ter une repousse trop rapide. Le désherbage mécanique
sous le rang complete la gestion des adventices mais je
me réserve la possibilité d’intervenir en chimique en cas de
nécessité. Toutes les parcelles sont en confusion sexuelle
méme celles situées dans des communes non engagées
dans cette action. Compte tenu de la dispersion du vignoble
sur 16 communes les travaux sont réalisés par des pres-
tataires. Il est suivi par Magistére et en moyenne il réalise
7 traitements contre oidium et mildiou et contre le botrytis
avec en plus un apport foliaire de calcaire.

M. Brun teste frequemment de nouvelles techniques : pro-
duits de biocontrdle, cette année un nouveau matériel de
désherbage mécanique (bineuse Kress comportant des

« Il est important d’étre capable de raconter une histoire : notre région, nos pratiques et nos vins »,
souligne le vigneron.

i

doigts en caoutchouc ...




