Den franske distribution af pyntegrgnt

Af Lone Nielsen, Pyntegrgntsektionens reprasentant i Paris

Lone Nielsen giver i artiklen en oversigt
aver det franske distributionssystem for
pyntegrgnt, Hun beskriver forbrugernes
indkebsnudigheder: hypermarkeder, ha-
vecentre og specialbutikker.  Desuden
beskrives blomsterhandleres og hyper-
markeders indkgbskanaler.

Pyntegrgnt bliver i Frankrig distribueret
sdvel 1 form af dekorationer som i form
af bundter. Dette atheenger af, hvem pyn-
tegrgntet selges til. Er det til forbruge-
ren, er det nasten altid i form af ferdig-
lavede dekorationer. Er det ti] blomster-
handleren, er det enten i form af frerdig-
lavede dekorationer eller i 10-15 kilo-
bundter.

Blomsterhandiernes
indkobskanaler

De franske blomsterhandlere kgber deres
pyntegrgnt (bundter/dekorationer) enien
hos grossisterne, der kan veere franske,
hollandske, danske eller tyske, eller ogsé
k@ber de direkte hos producenterne.

Det kan for eksempel vere de sikaldte
Wfeuiflagistes ™, der er specialiseret i alt,
hvad der er afskdret grgint (kristtorn, pyn-
tegrent, ...). De szlger enten direkte pa
de nationale grossistmarkeder, ,le
Marché d’Intérét National®, eller pd pri-
vate grossistmarkeder. Der er ogsi gros-
sister i afskdrne blomster, der slger
pyntegrant, hvilket 1 gvrigt vaekker ,,feu-
illagisternes™ vrede, da de mener, pynte-
grgntet bgr veere forbeholdt dem. Ende-
lig er der ogsd enkelte grossister i porte-
planter, der s®lger pyntegrent, men det
er som oftest udelukkende i form af fer-
diglavede dekorationer. De hollandske
grossister s®lger ogsé en del pyntegrant.
Blandt de blomsterhandlere, som jeg har
haft kontakt til, var der mange, der kabte
direkte hos hollenderne, da det i provin-
sen kan vere svert at fi fat i pyntegront
pa de regionale markeder. Desuden tilby-
der hollenderne at levere varen ved
dgren, hvilket jo er en stor fordel for en
blomsterhandler, der er alene om at kgre
forretningen.

Pa markederne, hvad enten de er nationa-
le ,Marché d’intérét National* (eks:
Rungis) eller private (eks: Swrvilliers
nord for Paris), foregr salget som regel i
form af direkte forhandling mellem gros-
sisten og kunden. Det er en salgsform,

der endnu er meget benyttet i Frankrig,
selvom auktioner, der fungerer som de
hollandske, ogsa begynder at dukke op.
Endelig er der de sikaldte ,, Cash & Car-
ry", som fungerer efter samme princip
som et supermarked for forbrugeren. De
har i de senere &r vundet meget frem,
blandt andet fordi de har lengere
dbningstider end de traditionelle marke-
der. Nogle C&C befinder sig indenfor de
nationale grossistmarkeders territoriwm,
som for eksempel Fleurassistance i Run-
gis.

Rungis spilier en vigtig rolle i forbindel-
se med afsetningen afl pyntegrgnt. Ved
hejtiderne kommer mange blomsterhand-
lere fra bade Paris og provinsen. Trods
de store afstande tager blomsterhandlere
fra provinsen til Paris, fordi de her finder
landets st@rste udvalg af blomster og til-
behgr. En blomsterhandler fortalte mig
forleden, at hun mindst to gange om
méneden kerer 450 km frem og tilbage
mellem Paris og sin provinsby.

Endelig skulle der ogsi viere blomster-
handlere, der kgber direkte hos danske
og belgiske grossister. Jeg har dog ikke
mgdt nogle, der handler pyntegrant
direkte med Danmark eller med Belgien.
Det gor derimod de franske grossister
selv, der si videreselger varen til blom-
sterhandleren.

Der cr ligeledes flere stgrre blomster-
handlere, der slir sig samnen og bestil-
ler pyntegrgnt direkte hos producenten.
Det er tilfeeldet for nogle af blomster-
handlerbutikkerne i Paris og omegn.
Grossister, der arbejder med pyntegrent,
laver ogsd indbyrdes handler. ,,Hvorfor
skal jeg kgbe direkte i Danmark og beta-
le 30% far levering oven i kgbet uden at
have set varen pd forhdnd, nar jeg i ste-
det blot kan kgre tvaers over gransen og
selv udvalge det, som jeg vil have®, sag-
de en fransk grossist i pyntegrant forle-
den til mig. Han kgrer i hgjsesonen flere
gange om ugen til Tyskland og henter det
pyntegrgnt, han skal bruge.

Det kan méske undre, at blomsterhand-
lerne kgber fardiglavede dekorationer.
Det er et faktum, at blomsterhandleren
ikke laver serligt mange dekorationer
selv. Deres officielle forklaring er man-
gel pd personale og dermed pé tid. Det er
rigtigt, at der i gennemsnit kun er lidt
over en person pr. butik. Men problemet
kan nu ogsd vere et andet. De mangler

de ngdvendige kvalifikationer og hurtig-
heden til at kunne lave dekorationerne
selv og give dem det ngdvendige person-
lige preeg, der ger dem forskellige fra de
dekorationer, der bliver solgt i stordistri-
butionen. I Frankrig skal man ikke veere
udlert blomsterhandler for at have en
butik. Derfor er der mange blomster-
handlere, der slar sig ned uden at have
begreb om, hvad en blomsterdekoration
er. Disse szlger kun ordinzre buketter
og kan selvfalgelig ikke klare sig i kon-
kurrencen med Stordistributionen.

En del af de 13.500 franske blomster-
handlere keber derfor frerdiglavede jule-
dekorationer, som de si smlger videre.
De er ligeledes interesserede i former for
halvforarbejdede varer, der kan fi dem
til at spare arbejdstid midt i den travle
juletid. Dette kunne for eksempel veere
wforarbejdede grene®, hvor spidserne er
klippet og derefter sat pd metaltrdd. Det
eneste arbejde, som blomsterhandleren
skal gore, er sd at stikke dem ned i de
buketter/dekorationer, som han er i faerd
med at lave.

Forbrugernes indkebhssteder

Hvis man skal dgmme efter udbuddet i
forretningerne, kgber forbrugerne for-
trinsvis pyntegrgntet i form af ferdigla-
vede dekorationer med eller uden kunstig
sne. De ksber dog ogsé kranse (dgrkran-
se) og guirlander. Dekorationerne kgber
de enten hos blomsterhandlerne, Stordi-
stributionen eller i specialiserede blom-
sterkeeder i blomster som for eksempel
kaden Florado. Florado er en franchising
kede, der ejes af et hollandsk grossistfir-
ma Simex. Der er enkelte andre lignende
kader som for eksempel POSTUCA i
Bordeaux omridet.

Stordistributionen kan man dele op i
»hyperimarkeder®, d.v.s. overdimensione-
rede  supermarkeder, supermarkeder,
havebrugscentre og byggemarkedskeder.

Hypermarkederne

I hypermarkederne er salget af blomster
og potteplanter ofte endnu i sin vorden.
De afskfrne blomster er generelt godt
placeret ved frugtafdelingen, mens porte-
planterne ofte er forvist til et hjgrne.
Man skal imidlertid ikke tage fejl af den
forholdsvis beskedne plads malt i kva-
dratmeter, som er tildelt potteplanterne
og blomsterne. For cksempel blev der
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alene i 106 Carrefour hypermarkeder i
1994 solgt mellem 10 og 11 millioner
buketter!

Man skal heller ikke tro, at hypermarke-
derne kun szlger darlig kvalitet. Saledes
er en vigtig drsag til s stort et salg sik-
kert, at keeden szlger sine buketter med
en garanti om, at buketten kan holde
mindst 6 dage. Salget athenger sikkert af
ugedagene. Der bliver sandsynligvis
solgt flere buketter en fredag eftermid-
dag og aften end mandag formiddag. Jeg
opholdt mig séledes i et stort hypermar-
ked (Carrefour i Montesson ca. 5000 my?)
vest for Paris en fredag eftermiddag. I
mindst hver tredje indkgbsvogn var der
en eller flere buketter.

Dette betyder dog ikke, at man for
enhver pris skal szlge til disse keder. Et
cksempel pd det er de danskfabrikerede,
maskinbundne nobilis adventskranse,
som jeg fandt i flere af Carrefourkadens
forretninger. De si mildest talt sprgelige
ud: tgrre og direkte brandfarlige af at
vere kommet for tidligt pd hylderne,
darlig nobilis kvalitet (grgnt skert), sd
halvdelen af nélene 1a ved siden af krans-
ene. Hvis jeg havde veret forbruger, vil-
le jeg langt have foretrukket nogle af ret
flotte, kunstige kranse, der ogsd var i
butikkerne.

Endelig skal det understreges, at Stordi-
stributionen kan selge i forjettende sto-
re menger. Men produktet skal enten
vaere let at forstd eller at anvende. Dre-
jer det sig om at lancere et nyt produkt
via Stordistributionen, skal der veaere et
koncept bag, som ggr, at produktet kan
salges uden at specielle forklaringer er
ngdvendige. Stordistributionen er og
bliver distributgrer, som ikke kan/
vil markedsfgre leverandgrernes pro-
dukter.

Havebrugscentrene

I havebrugscentrene er der et stort udbud
af potteplanter. 1 forbindelse med julen
selger de ogsd en del blomsterdekoratio-
ner med gran, samt juledekorationer i
sdvel ®gte som kunstigt pyntegrgnt. Det
er dog sldende, at der afsmttes langt
stgrre plads i forretningerne til kunstige
juledekorationer end til de ®gte.

Der sxlges ogsa ofte en del pyntegrgnt.
Det er bade nobilis og nordmannsgran.
Men personalet kender ikke altid for-
skel pd nordmannsgran og nobilis, eller
ogsd spiller de pa kundernes uviden-
hed. T hvert fald sd jeg ofte skrevet
,normann* selvom det var nobilis, der
blev solgt.

Personalet er dog trods alt specialister i
havebrug/blomster og har som regel en
uddannelsesmassig baggrund indenfor
faget. Pynteplanter (potteplanter, dekora-
tioner, osv) udggr fra 35% til 60% af

deres omsetning.
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Grossiststand pa det parisiske engros blomstermarked, Rungis. Denne grossist
producerer ogsa guirlander.
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Parisisk blomsterhandler. Her saelges
blomster.



Specialiserede keeder

Med ,specialiserede kader” menes selv-
betjeningsbutikker, der udelukkende sl-
ger blomster, blomsterdekorationer, jule-
dekorationer samt kranse i perioden op
til jul. De befinder sig blande andet 1
stgrre forretningscentre og har et rimeligt
stort udvalg af dekorationer.

Indkgbsprocedurer i

hypermarkedskaderne

Folgende ting skal man vaere bekendt

med, hvis man vil arbejde med hyper-

markederne:

- Den gennemsnitlige avance er lav, da
det er prisen, der konkurreres pa.

- Indkebsproceduren gir forst via den
landsdzkkende central (,,supercentra-
le" eller ,centrale nationale®) for
gruppen. Her bestemmes teveringsbe-
tingelser (pris, mengde, emballering,
leveringsfrist,..). Er chefindkgberen
og leverandgren sd enige om disse
forhold, bliver varen registreret i ind-
kabscentralens register. Derefter kan
leverandgren sa selv henvende sig til
de lokale indkgbscentraler (,,platefor-
mes de distribution*} for her at for-
handle med den regionale ind-
kaber/produktchef om lokalregistre-
ring af produktet. Det er disse regio-
nalcentraler, der stir for den fysiske
distribution af varen til forretningerne
eller helt lokale lagre (,dépots™), s
det er dem, leverandgren skal levere
varen til. P4 dette stadium er varen
stadig ikke solgt, men bare registreret.
Derefter henvender leveranderen sig
nu tl indkgbscheferne (,chefs de
département/chefs de rayon™) for de
enkelte forretninger for at fi solgt og
hyldef@rt varen. Enkelte supercentra-
ler er dog sa direktive 1 deres introdu-
cering af nye varer, at de simpelthen
dikterer de enkelte regionalcentraler
og forretninger tl at aftage et bestemt
antal varer.

- Umiddelbart er man fristet til at sige,
at proceduren virker utrolig komplice-
ret og lang. Men Frankrig er jo et stort
land (55 mio indbyggere), med store
egnsforskelle. Dertil kommer, at hvert
hypermarked har en stor omszetuing.
Det er derfor logisk, at hvert hyper-
marked (gennemsnitligt salg i 1993:
382 mio francs), har sit ord at skulle
have sagt i vareindkgbene.

- Godkendelsesproceduren  er
lang: mellem 6 - 12 méneder.

- Indkebscentralerne forventer ogsé, at
leverandgren deltager 1 dekningen af
udgifter i forbindelse med registrerin-
gen af produkterne samt med mar-
kedsfaringsbidrag. Kederne selv kal-
der det ,.droit d’entrée”,

Disse belgb kan omfatte betaling for
at vare pd hylderne, transportudgifier,

altsé

annoncekampagner, ete. Disse belghb
bliver som regel forhandlet direkte
med de lokale forretninger. Keaederne
kan ogsd forlange rabatordninger, der
udregnes, nir salget har naet et forud
forhandlet niveau (,remises en fin
d’année” (RFA)). Omkostningerne i
forbindelse med introducering af en
vare kan derfor vere hgje uden at
leverandgren kan vere sikker pa no-
get reelt salg. Til gengeld kan en hy-
permarkedskeede vare en effektiv
mdde at & udbredt kendskabet til et
nyt produkt, som ellers risikerer at lig-
ge godt gemt pa et grossistlager eller,
varre, hos producenten.

- Hvis leverandgren kun vil bearbejde
en enkelt region, kan han i mange
tilfelde ngjes med at forhandle direk-
te med de regionale centraler.

Salgshetingelserne og procedurerne il
andre former for keder sdsom have-
brugscentre og byggemarkeder er nogen-
lunde de samme. Blot har de ofte en
hagjere avancepolitik end hypermarkeder-
ne for blandt andet at kompensere en
lageroms®tning, der normalt er langsom-
mere end hypermarkedernes.

At bearbejde de enkelte keeder er altsi et
stort arbejde, der krever en fin oplglg-
ning og en solid logistik. Kan leve-
randgren ikke levere til alle de forretnin-
ger, som det var aftalt, eller er varen ikke
i orden, <4 risikerer han at blive sortlistet
for de neeste ar. Men det er ikke en umu-
lig opgave. En hollandsk blomsterleve-
rander til flere franske hypermarkedske-
der har fortalt mig, at han betragter det
som langt mere enkelt at arbejde med
hypermarkedskederne end med de fran-
ske grossister. Han leverer enten direkte
eller indirekte til hypermarkederne og
betalingen falder til tiden.

Pyntegrgnt og Stordistributionen: den
grundleeggende vare - grenene - er efter
min mening meget vanskelig/umulig at
sielge alene i Stordistributionen med
undtagelse af havebrugscentrene. Deri-
mod kan man forestille sig pyntegragntet
solgt i form af dekorationer og ferdigla-
vede buketter tilpasset fransk smag. Det-
te kreever imidlertid et tet samarbejde
med dekorationsfabrikanter, der logistik-
meessigt er gearet til at kunne lave en
storproduktion pd kort tid. Disse fabri-
kanter kunne vere danske, franske eller
tyske.

Betalingsfrister

Betalingsfrister i Frankrig er et vidi
begreb. Betalingsfristen 1 Frankrig er
leengere end i de andre industrialiserede
lande. I Stordistributionen er den ofte 34
lang, at det er leverandgren, der betaler
lageret og mere til, Selv pd de produkter,
der pr. definition selges hurtigt (friske

fgdevarer som yoghurt,..), kan der vare
lang betalingsfrist. Resten af tiden bliver
pengene sd investeret i andre aktiviteter,
indtil  betalingsfristen  udlgber.  Til
gengeld siges det, at hvis der ikke er
problemer mellem leverandgren og kun-
den, si betaler Stordistributionen altid til
tiden.

Efter fransk lov bgr al betaling foregé
kontant, d.v.s i det gjeblik varen bliver
udleveret. Men parterne kan afvige fra
reglen og lave andre betalingsbetingelser.
Hvis der derimod i kontrakten ikke er
angivet betalingsfrister og datoer for dis-
se, er hetalingen kontant.
Betalingsmdderne afhenger af, hvilke
kategorier man arbejder med. En ekspor-
ferende grossist -> importerende gros-
sist: de hollandske grossister for eksem-
pel kaber praktisk talt kontant pa blom-
sterauktionerne, Derimod kan de blive
ngdet il at give lengere betalingsfrister til
deres franske kunder. Disse betalingsiri-
ster kan variere fra 15 - 60 dage alt efter,
hvor ,,gamle® kunderne er, hvor gode de
er til at betale, osv. Overskrider betalin-
gen en naned, tillegges for hver maned
omkring 1,5 til 1,8% ekstra til salgspri-
sef.

Eksporterende grossister -> grossist med
direkte salg til detailhandelen: her er der
ofte stgrre risiko, da grossistens solvens
er afhengig af, hvor godt hans kunder
betaler. I Rungis er det for eksempel ikke
valmindeligt, at grossister lgbende har
400.000 F i forsinkede betalinger. Det
hetyder dog ikke, at grossistens firma er
et usundt foretagende. Blot ma han for at
kunne fungere regne med et lgbende
Lhul® pd belgb i den stgrrelsesorden.
Stordistributionen: her sgger man syste-
matisk at opnd betalingsfrister pd mindst
60 til 90 dage. Til gengzld kan leve-
randgren regne med at blive betalt til
tiden, da betalingssystemet er styret pr.
EDB.

Endelig anvendes veksler stadig meget i
Frankrig - netop for at leverandgren si
kan veere sikker pd at blive betalt.
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