Trends fra Markedet

Af Asger Olsen, Pyntegrontsektionen

Der blev den 5.-7. februar i ir afholdt
international plantemesse (IPM) 1 Essen i
Tyskland.

I forhindelse med denne messe atholdtes
ogsd konference om fremtidsudsigterne
tfor potreplantemarkedet.

Der var mange spxndende indleg, som
ogsil 1 vores branche kan give stof til
eftertanke - specielt for klippegregntmar-
kedet, som reelt ligger txt op ad potte-
plantemarkedet. De veesentligste trends
cr gengivet | det [glgende:

Det tyske marked i ar 2000
Fremtidsforskningsinstitutterne 1 Tysk-
land har prevet at se pa den tyske for-
brugsstruktur i r 2000, Deres forudsi-
gelser er fglgende:

- I &r 2000 vil der veere dobbelt si
imange gamie (over 65 ar) i Tyskland
som i dag.

- Befolkningen vil som helhed have
mere fritid til ridighed.

- Miljgspgrgsimil  bliver  vigligere,
Folk vil ogsé til at ggre det, de kun
siger i dag.

- Kvalitet bliver mere afggrende, og
forbrugeren vil have garanti for kva-
liteten.

- Indkebsadferden vil blive centreret
omkring store supermarkeder samt
specielle “Fag”-kedebutikker.  For-
skerne forventer, at der 1 ar 2000 kun
er 50.000 af de nuvicrende 200.000
butikker tilbage i Tyskland.

Ud fra disse fremtidsvurderinger diskute-

redes de fremtidige markedstrends:

- Kirkegardsmarkedet vil stige. Dels
der flere mennesker, dels har @ldre
mennesker stgrre tilbgjelighed til at
passe gravene mere intensivt cnd
yngre.

- Det institutionelle marked vil ligele-
des stige. Der bliver tlere mennesker
pi plejehjem, sygehuse o.s.v.

- Salgskanalerne vil blive skarpere
opdelt i discountimarkeder og “Fag”-
kieder, medens de uathmengige blom-
sterbutikker og Garten Centre vil gé
tilbage. Puis, serviceniveau, logistik
og kvalitet vil vere afggrende valg-
kriterier for forbrugeren.

For producenten betyder dette, at man i
endnu hgjere grad end i dag ma fokusere
pi omkostninger, kvalitet og logistik.
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Blomster- og pyntegrentbranchen har meget til fzelles, bl.a. detailbutikkerne.

De danske cksportgrer mi altsd i stgre
grad indstille sig pd stgrre og mere pro-
fessionelle indkgbere.

Nuvzeerende trend

Markedet er ved at ga fra grgnne planter
til blomstrende planter. Samtidig vinder
kunststotblomster stadig stgrre markeds-
andele pi bekostning af levende planter.
I 1992 blev der fra Danmark eksporterel
ca. 13% ferre grgnne planter, medens
der blev eksporteret ca. 8% flere blom-
strende planter.

Disse trends har vi reelt ogsa kunnet se
pd NOB klippegrgntet 1 1992, hvor eks-
porten gik tilbage - trods et stigende
udbud.

Etikettering af varerne

Alle er enige om, at forbrugeren gnsker
en etikettering af produkterne, sa de ved,
hvad de keber, og hvorledes varen skal
behandles. Etikettering er forsggt af fle-
re, men uden godt resultat. Den 10-gre,
som etiketten koster, kan nemlig ikke
hentes hjem igen pd salgsprisen. Kravet
til ctikettering er der allerede fra torbru-
geren, men de store planteindkgbere er
ikke villige til at betale ekstra herfor.
Specielt ikke 1 den overudbudssituation,
som potteplantemarkedet lever med for

tiden. Pa hengere sigt bliver det givelvis
en del af “varen”, som ved de bedre kva-
liteter tages for givel.

Feelles markedsforingsindsats.

Feelles markedsforingsindsats  ut alles
bedste blev diskuteret, Fra tysk side blev
der stillet ¢t forslag om en fzlles indsats
til at gavne det generelle forbrug af plan-
ter - altsd en markedsudvidelsesstrategi
betalt af alle.

Dette afvistes tra dansk side, da holtien-
derne vil blive de store vindere heraf,

Overproduktionsproblenef

Man har i nogle dr arbejdet med overpro-
duktion i potteplaniebranchen., Alle er
enige om, at det rigtige vil vere at kasse-
re den ringeste del og kun sxlge de bed-
ste varer, og sd sidelgbende gore en ind-
sats for at gge totalmarkedet.

I praksis erkendte man dog, at dette ikke
kunne lade sig ggre, da alle er sig selv
nermest. Hellere salge dirlige varer bil-
ligt, end kare dem pa lossepladsen. Og
ved [elles markedsforing yder nogle,
mens andre nyder!

Overproduktionen mi lgse sig efter mar-
kedsvilkir. Retie kvalitet, rette pris, rette
fidspunkt og rette distribution  bliver
sammen med intern omkostningsstyring



det helt afegrende for, hvem der fremo-
ver kommer til at levere.

Branchens folsomhed
Potteplantebranchen er fglsom, da potte-
planter ikke er livsngdvendige. Man
kan udskyde et behov, da det ikke er
eksistentielt.  Dette giver nogle helt
“naturlige™ op- og nedture fra ar til Ar,
alt efter hvordan gkonomien hos bruger-
ne ser ud.

I gjeblikket meerkes krisen mange steder
meget hirdt i potteplantebranchen.

Relationerne til klippegrontet

Som nievnt i indledningen ligger klippe-
grgntet tet op ad potteplantemarkedet.
Mange ting vil derfor kunne overfpres i
ktippegrantmarkedet.

Salgskanalerne @ndrer sig. “Fag”-ksder
og store supermarkeder vinder frem pa
bekostning af den traditionelle blomster-
butik. De danske eksportgrer af handbu-
ketter, kranse m.v. vil altsd skulle finde
nye salgskanaler. Samtidig vil markedet
eftersperge  stgrre  cnsartede  mangder,
Dette betyder ogsd fierre men stgrre
oparbejdningscentraler, da kederne skal
have store ensartede partier af lorarbej-
dede varer.

Kvalitet og logistik bliver afgerende.
Forstdet séledes, at kunden fir den vare,
der skal bruges pd det rette tidspunkl. P4
forbrugervaren (kranse m.v.) vil der des-
ucen komme stigende krav til en “brugs-
anvisning”.

Kirkegdrdsmarkedet vil blive mere og
mere interessant.  Det galder her alle
grgntkvaliteter - dels til kranse, dels til
stgrre dekorationer, men ogsi billigere
varer (b gravdekning bliver mere inter-
essanie fremover.

For den danske grossist mi deute for
manges  vedkommende  betyde en
mudring i salgssirategi, da meget pludse-
lig samles om professionelle storindkghbe-
re saml kirkegfirdsmarkedet. Friske, reel-
le varer leveret som aftalt og til en kon-
kurrencedygtig pris bliver nggleordene.
For den enkelte producent betyder udvik-
lingen endnu stgrre krav til en ensartet
kvalitet. Desuden md producenterne nek
indstiile sig pa, at sisonen kan blive kor-
tere og mere hektisk, da logistikken bli-
ver en afggrende faktor. Grossisten bli-
ver ngdt til at kunne levere den riglige
vare pa det rette sted og til den rette tid.
Dette kan han kun, hvis leverandsren
ogsd gor dette.

De leverandgrer, der ikke kan levere den

aftalte vare til tiden, vil, hvis ¢t overud-
bud slar igennem, blive de fgiste til slet
ikke al levere!

Relationerne Hl juletreeerne

Den synlige kvalitet bliver her afggren-
de. Kuvaliteten skal veere i top - og for-
brugeren skal have synlig garanti herfor.
Garantibeviser for nilletab m.v. kan blive
fremtidens krav for at fi NGR afsat i
st@rre meaengder.

Til kiederne vil desuden blive forlangt en
ensartet sortering 1 henhold til det aftalte,
og ogsd her vil aftalt vare, til rette tid p
rette sted, vere afggrende.

For bide de danske grossister og produ-
center betyder dette en fokusering pd en
ensartet sortering samt en overholdelse
at leveringsterminer.

Konklusion

Rette vare pa rette sted og til rette tid bli-
ver i fremtiden mere afggrende. For os
producenter betyder dette, at vi skal vare
yderst pipasselige med sorlering og
oparbejdning, og at vi bliver ngdt tl at
indstille os pd at levere varen, nir den
skal bruges - ogs selvom dette cventuelt
indebirer kortere seson eller to klipnin-
ger 1 hver bevoksning.

PAS PA TREERNE

HPH's nye specialruller

under traktoren skaner traeerne, s barken ikke

bliver gdelagt.
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HPH tilbyder:
Skovharve HPH 170

Efterharve evt. med
bandsprgjte eller
godningsspreder
Jordlagsner til Einbock

HPH Specialmaskiner, Oddervej 304, 8320 Marslet, tIf. 86
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