COMMERCE

Un Millésime de trente ans

Le caviste strasbourgeois vient de féter ses trente ans d'existence en traversant les modes

et les changements com

Cela fait dix ans que Michel Falck
dirige le Millésime, une maison gui
fut créée, il y a tente ans, par Ro-
bert Haeffner, 'ancien patron de
Managing. Ce spécialiste du re-
crutement avait une passion pour
le vin et avait décidé, en 1975,
d'ouvrir un magasin dédié 4 Bac-
chus, avenue de la Marseillaise.
Titulaire d'un BTS de I'école hite-
ligre de Strasbourg, d'un MBA en
management hdtelier et aprés
avoir suivi les cours de I'Académie
du vin, Michel Falck s'était mis a la
recherche d'un local pour ouvrir
un négoce lorsqu'il apprend que le
Millésime était & vendre. « C'était
un réve denfant, mof qui SIS issu
dune famille de commergants s,
confesse-t-il.

1300 références

Michel Falck finira cependant par
transférer le Millésime rue du
Temple-Meuf, un lieu plus proche
du centre-ville, « en raison de deux
inconvénients majeurs. Les cing
caves ne communigualent pas avec
le magasin ce qui créait beaucoup
de problémes, dautant plus que la
surface de venle étaft réduite. De
35 me pous sommes ainsi passes
a 100 mé fei, ol nous disposons de
caves qui sont refiées au magasin
par des escaliers et par un monte-
charge ». La cave dispose d'un
contrile de température de d'hy-
grométrie et permet de stocker les
1300 références que propose Le
Millésime dont 500 pour les al-
cools.

La consommation d'alcools forts a
fortement diminué dans les res-
taurants, en raison de la législation
francaise de lutte contre I'alcoolé-
mie, mais les ventes au détail n'ont
pas été affectées. « Les whiskies et
les rhums ont succédd dans le
golit des gens, aux calvados, co-
gnacs, armagnac el allres eatx-
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de-wie qui gardent néanmains la fa-
veur des clients plus dgds », détaille
Michel Falck. Quant aux vins, il
reléve gu'il y a de moins en moins
de personnes qui en boivent quo-
tidiennement : ils préférent opter
pour la qualité et orientent leurs
choix vers de bonnes bouteilles &
déboucher le week-end, «avec
une recherche de plus en plus
poussée pour Naccord mets et vins
tout en . essayant d'élaborer des
repas & partir de recetles de grands
chefs »,

De3 a2 700 euros

Il constate aussi que de moins en
moins de gens ach&tent des vins
pour les faire vieillir, ce qu'il trouve
dommage, et s'orientent vers des

vins préts & boire. || admet égale-
ment que sa clientéle est essen-
tiellement constituée de gens
plutdt aisés, rarement des jeunes,
en raison certainement du
mangue de pouvoir d'achat.

De ses contacts avec les amateurs
de vins, il retient gue les Alsaciens
sont trés chauvins. « STls s'ouvrent
un peu aux vins du Nouveau
monde, en revanche, ils rechignent
a déguster fes vins du Rhin alle-
mands » |l met cela sur le compte
d'un « blocage culfturel ». En valeur,
ce sont les champagnes -
puisque les bouteilles commen-
cent & 18 euros — qui sont les
plus vendus et qui font la réputa-
tion du Millésime, devant les bour-
gognes, puis viennent a égalité les

portementaux liés a la consommation de vins et d'alcools.

Dicsmraciss GumpkumsT
Michel Falck conseille les amateurs de bonnes bouteilles depuis une dizaine d’années dans son magasin
trentenaire qui est situé a présent rue du Temple-Neuf.

bordeaux et les alsaces. |l souligne
que « les Allernands s orientent da-
vantage vers les entrées de gamme
el discutent les prix a linverse des
Japonais qui veilent ce quil y a dé
meilleur et ne regardent pas a la
dépense, tandis que les Italiens
sont de grands amaleurs s,

Aidé d'un cenologue, Jean Frédé-
ric Eckert, et d'un sommelier, Em-
manuel Maire, ils parcourent la
France pour aller déguster les
bouteilles guils proposeront en-
suite en magasin. Les premiers
prix démarrent & 3 euros, pour un
vin du Pays d'Oc, et peuvent at-
teindre 2 700 euros comme pour
ce Petrus 1990.
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