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Ce batiment anodin abrite un entrepot de 600,000 bouteilles de vm.
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Quel regard portez-vous sur la période ?
Darwin et La Fontaine avaient raison.
Cette période nous aura appris que rien

n'est immuable et qu'il faut étre prét pour
les jours de pluie. Plus concréetement, adap-
tation et anticipation sont pour moi les
deux éléments vitaux de ces derniéres an-
nées.

Quels ont été les impacts pour votre en-
treprise et plus globalement sur votre
secteur d'activité ?

En ce qui concerne le secteur des vins
importés, le marché chinois avait déja
commenceé a baisser des 2018 suite aux
frictions avec l'administration Trump, a
'épogue. Nous étions donc déja préparé
a la baisse d'activité liee au Covid-19.

Autant sur les marchés occidentaux, le
vin se porte bien en terme de volumes
(en progression constante depuis le
début de la période), autant en Asie, la
consommation de vin étant majoritaire-
ment sociale donc fortement impactée
par la situation. A cela s’ajoute la dimen-
sion culturelle. Le vin nest un produit
ni traditionnel ni de premiére nécessité
en Asie. Tout ceci explique la baisse de
consommation. Dans ce contexte, nous
avons dd completement nous restruc-
turer pour nous adapter a une baisse

« Globalement, la baisse
d’activité liée a la période
nous a permis de prendre
le temps de réfléchir et
d’explorer les nouveaux
modeéles mentionnes. »
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importante du chiffre d’affaire (qui a été
divisé par 5 par rapport a 2017).

A période exceptionnelle, solutions ex-
ceptionnelles. Quelles ont été les ré-
ponses apportées par votre entreprise
pour y faire face ?

Nous avons commence par réduire pro-
gressivement les colts de structure via le
non renouvellement de poste vacants mais
aussi la sous-location d’'une partie de nos
bureaux et entrepdts. Nous avons aussi
revu notre stratégie de distribution.

Alors que le canal de distribution gros-
sistes et supermarchés baisse, 'Horeca est
relativement constant avec des pics hauts
ou bas selon la situation sanitaire en temps
réel et le canal vente directe aux particuliers
et entreprises (B2B2C) est en progression
constante.

Par ailleurs, nous avons exploité du mieux
possible les différentes aides gouverne-
mentales (elles sont disponibles mais en-
core faut-il en étre informés et remplir les
demandes pour en bénéficier) : abatte-
ments sur les loyers, remboursement/an-
nulation des charges sociales, etc.

Nous sous-louons également nos bu-
reaux au gouvernement local alors gu'en
temps normal, la sous-location n'est pas
autorisée. Pour finir, nous avons remanié
notre portfolio avec un focus sur des vins
plus valorisés quavant ce qui nous permet
de maintenir un seuil de profitabilité viable.

La période a-t-elle aussi permis de saisir
des opportunités nouvelles ?

Pour nous, le mot-clef de la période a
été la diversification. Notre signature «
For a better life » illustre bien ce que nous
sommes devenus. Plus seulement un im-
portateur de vin mais aussi une entreprise
au service d'un style de vie meilleur. La res-
tauration constituait un choix logique de
diversification verticale (nous avions prevu
inverse a lorigine a savoir acheter un vi-
gnoble mais jamais finalisé).

e secteur des panneaux solaires a repré-
senté un défi nouveau pour Nos équipes,
novices sur ce marché. Pourtant ce lance-
ment a été réussi et nous sommes a pré-
sent plutét satisfaits de ce choix. Globale-
ment, la baisse d'activité liée a la période
nous a permis de prendre le temps de ré-
fléchir et d'explorer les nouveaux modeles
mentionneés.

Peut-étre allons-nous aussi enfin trouver
le temps de mettre en place la stratégie de
recyclage de la totalité des matiéres seches
liees a notre activité (nous avons aussi une
précieuse mais non exploitée licence de re-
cyclage).

Quelles sont les perspectives de dévelop-
pement de Red Pony Group en Chine ?
Pour le moment, il sagit de maintenir
les activités existantes en place en ce qui
concerne le vin et la restauration et nous
remettre a progresser lentement et sans
se mettre trop la pression. Le vin restera
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« Cette période nous
aura appris que rien n'est
immuable et qu’il faut
étre prét pour les jours de
pluie. Plus concréetement,
adaptation et anticipation
sont pour moi les deux
éléments vitaux de ces
derniéres années. »

notre coeur de métier et notre passion mais
nous allons probablement concentrer notre
énergie sur le développement du secteur
de I'énergie (panneaux solaires) dans les
années a venir. Nous ne travaillons que sur
le marché chinois mais déja certaines pistes
souvrent a l'export. Le solaire nous tient
vraiment a coeur car NOUS POUVONS Vrai-
ment mesurer 'impact de chague chantier
en termes de réduction démission de CO2
et contribuer a notre niveau a protéger
notre environnement.
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Guangzhou Red Pony Wines and Spi-
rits Technology Inc. est une entreprise
sino-francaise crée en 2009. L'activité
principale est limportation et la com-
mercialisation de vins et de spiritueux en
Chine. Depuis sa création, Red Pony a
importé plus de 10 millions de bouteilles
de vins francais avec un pic d'activité en
2017 dans le top 10 des importateurs de
vins en Chine.

Récemment, lentreprise s'est diversifieée
dans la restauration, I'événementiel et
les panneaux solaires pour Maisons in-
dividuelles.

Toutes les activités sont réunies sous la
méme structure Red Pony Group avec
comme point commun « lifestyle » et
une nouvelle signature depuis fin 2021 «
Red Pony, For a better Life ».

Red Pony Group
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Le premier contrat dans la nouvelle activité solaire.

B0 X B

ZTE X — R
RIRICFNRLE i B IR S RAR AR
Ho
XEEEZEHSEA, REFAR—K
TER, DOARMAZ. BEFMR, BT
AME, EEMAHETEXLEERIEX
EENER

R E

MEARRG, BETRHEEZIWHYL?
MNEMABEE, MBEMTUIXEEREBIE?
RHFOBEERSMS, BTSFHTE
TR, PEHIARAE2018ERELFAET
o FAATRAAPRIELE & RFE K S KA
TIAEREMIGT T EE.
MRFEA AT LEEBENHEERIR
F(BEBHRLLE, AEBEHE—BEAERYS
), MAELM, BHEEENEREE
BHRZEHESE, HEEZHTEERM. KRik
Zoh, TEXHEAMER. BEBEELMNHF
TREGHN, A2V ER. FEXEHE
BTHBETENERE. EXMELT, ®NF
BAYMKER, HENEWLFAAIETME G
HEENE R H20174E/520%) .

JONATHAN DAHAN
2L 5y b 4E TR

ERE “EEHE, FEFR” . B2RAME
X33 e (R R L T AR S R ?
', RINTABATRRABIENA, 7+

B A E) P49 F— 194

FHEATE T BFiENA R RE

BEADAEMEEER. XEMELSERT
SEREAR . FATEEFEHIE T 7 HH5REE

B A BTN HERENTELET
B, BRERINERTRENREN. HEE
MERERERFERELRN. SEA,
EEA AR H B ERE (B2B2C0) IETE
L EH.

tEsh, FRATR AT BE b 78 4 B F BATHR 4t
B & FhANED G LA AN 3 R ESL R,
BRENFZFENCLERETRERHES
Hif) : gRe. BXRRBUEESREN S
=

HINEBHAEHRL T L. E5
BATEFMAFERIANEN. &E, BNE
gt TEREE, BESMELURIESN
ENEEEL, HHEERRRITHE.

X—HHRELAHTRARAIMERHNS?

ARG, X—FERXRIEARSH
. RINWOSE “EXEREFHEE" .
XREFHIEEA T HATNIR . FAFAREDOHE
Bil, TR-RAVNEERFEBEMRSHA
EE

BRUZEEZHUNLRIEE. (R
MAAETE Bd 5 2 R BISRRE, B E—ZRE
B, BRI )

2P BE B it AR AT ol 3ot B ATV B I BA SR 3 2

« BRmE, H&—HIGH A
Ak F-FhG I K NTFEGS 7 AT
] R B FFIR Z L AR, »

— MRk RINERXDMHAHF. &
m, XR—RBIEIFH, FRNIEITX—E
BEXRHEEN. 2HEME, SX—AHEIHEXH
A B RE D E R B IR B R BHR R
B RIS

WIFHANHEL S EIRT B)RSEME R KR
Sl X T RAVEE (A RKIT
AIE, RAMNE, BERFL. )

SAREPEMS R R R INA?
ARG, BREARHESEEEME

KECHEMIZHNES. AEBEIIFRRKANN
oDl SSFEIRERE, BERKILE, HAIK
2B AR AR PERIER LRI KA
RL. #NEETHEDS, BRITHFT L&
HORE. HNEZERKRAELRSR, BAE
PMRERD T S OHHE AT IASI LA E
B, XiLRMNENBIEIRE R, HEANE
RIPREE IR

SFar A POTI

A PROPOS

redpony 413
—— for a better Life —
T EE

TN B E R R B PR A TR — R K AL
F2009E M REE R, WSERHUE
EBEMZIMEEN#HOMERAE. BRAL
LSk, NIDELZEO T #8iE1000 5 #i5kE
E#EEBH, 20174, NMNMIHEEIXER
g, BePER+XEEEHOEZS.

IEJLER, ARERSTHERE, HF
BRFEIR. SRENMNERRENKEA
REER AR 55 .

ANl SENRESRE “£iFH
RN BAHEFER— N LD EFAR L
WK, B2021FE KK, AFFEEFHFO
S5 “ERAD, ERERFNEF" .

CONNEXIONS
N° 95 | 2022

125



