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Des articles de décoration a profusion, comme chez Decofinder. Selon une étude frangaise, leur nombre sur le marché a augmenté de 88 % en cing ans.

TexT unp BiLper Erika Jusi

e marché de la décoration est
florissant, mais la concurrence y
est féroce. Plusieurs acteurs ont
déja disparu, comme la chaine d’ameu-
blement et de décoration Depot. Parmi
les gagnants figurent Ikea, qui progresse
dans les accessoires pour la maison, les
lignes Home de H&M et Zara, ou encore
la chaine danoise S@strene Grene. A cela
s’ajoutent les plateformes asiatiques de
vente a bas prix, en téte desquelles le
géant chinois Temu, dont les bonnes
affaires expédiées a tres court terme
séduisent une clientele sensible aux prix,
impatiente et avide de nouveauté. Com-
ment un fleuriste peut-il encore rivaliser?
Les grossistes doivent proposer aux pro-
fessionnels des produits qui les distinguent
de la masse, restent abordables et
répondent aux exigences de durabilité.
«L’équilibre est extrémement difficile a
trouver», explique Markus Beck, qui dirige
depuis 35 ans l'entreprise familiale Beck,
aujourd’hui en deuxiéme génération. Pour
répondre a I’évolution de la demande, I'en-

treprise privilégie les importations
directes aupres de petites usines capables
de produire de plus petites séries. Elle
maitrise ainsi le design de ses produits et,
en supprimant un ou deux intermédiaires,
peut les proposer a des prix plus compé-
titifs. Terrea mise surtout sur ses propres
gammes et importe directement environ
90 % de ses produits. Les deux directeurs,
Christian Keller et Antonio Pietrantuono,
privilégient des articles de qualité dans
les segments moyen et supérieur.

Tous les responsables des autres maga-
sins des bourses aux fleurs en sont
convaincus: les produits de grande
consommation au plus bas prix ne per-
mettent plus de gagner de l'argent. Eux
aussi cherchent a se démarquer grace a
des collections exclusives ou adaptées. La
plupart des objets de décoration pro-
viennent d’Asie. Pour atteindre les
volumes nécessaires au transport par
conteneur, les grossistes se regroupent
avec des partenaires des pays voisins au
sein de centrales d’achat. Chez Vinzenz

Meier, ces produits sont vendus sous la
marque Indeko, chez E. C. Fischer sous
Florissima. Decofinder commande égale-
ment avec quatre autres entreprises. Afin
de garantir une certaine exclusivité, cha-
cun veille a étre le seul représentant suisse
de son groupement. Réunir les gofits et
les critéres d’achat des différents parte-
naires exige souvent des compromis. «Les
Allemands du Nord aiment les lignes épu-
rées, presque scandinaves; les Italiens
préférent les cceurs et le kitsch», résume
Bettina Schmid, responsable des achats
chez Vinzenz Meier. Reto Ehlers, acheteur
chez E. C. Fischer, rappelle que Florissima
insistait depuis longtemps déja sur l'uti-
lisation de bois issu de sources respon-
sables, bien avant que cette préoccupation
ne s’impose aux autres.

Réagir vite

Les pays d’origine sont notamment 1'Indo-
nésie, le Vietnam, I'Inde, les Philippines et,
bien stir, la Chine. Et 'Europe? «La demande
de produits européens progresse», constate
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1| Les entrepdts permettent de disposer jusqu’a 15000 références différentes. Sur la photo: I'entrepdt de Beck AG.
2| Présentoir chez E. C. Fischer. Reto Ehlers: «En cas de défaut sur un article électronique, c’est|'importateur

qui assume la responsabilité.»

Raphael Wiser, de Decofinder. Mais ils
restent difficiles a vendre en raison de leur
prix, surtout lorsqu’ils sont fabriqués a la
main. Le Portugal fournit du verre et de la
céramique, 'Europe de 'Est des bougies et
I'Allemagne des rubans. «Pour les figurines,
il ne reste pratiquement plus de producteurs
en Europe», explique Bettina Schmid.
Pour permettre au commerce spécialisé
de réagir plus vite, de nombreux grossistes
ont fortement agrandi leurs capacités de
stockage. Ils assument ainsi le risque de
gérer entre 3 000 et 15 000 références. Plu-
sieurs personnes interrogées considérent
que c’est précisément leur raison d’étre. Les
clients veulent la marchandise aujourd’hui,
pas demain, encore moins apres-demain.
«Soit nous offrons ce service, soit nous arré-
tons», résume Raphael Wiser. Depuis peu,
E. C. Fischer compare les ventes et les
niveaux de stock aux tendances des réseaux
sociaux grice a lintelligence artificielle.
«Nous devrions avoir le courage d’élargir
moins notre assortiment par peur de passer
a coté de quelque chose, et faire vraiment
bien ce qui compte», estime Reto Ehlers.

Les certifications ont un coiit

Les équipes d’achat visitent les sites de pro-
duction des collections propres une a trois
fois par an. Cela leur permettrait un certain
contréle de la qualité des produits et des
conditions de travail. Le contact personnel
serait tres apprécié et les relations avec les
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responsables des usines seraient souvent
durables. Pour les commandes passées aupres
de grossistes de 'Union européenne, la direc-
tive européenne sur le devoir de vigilance
des entreprises (CSDDD) devrait a l'avenir
garantir des normes minimales en matiere
de durabilité. Les importations directes sont
soumises au droit suisse ainsi qu'aux exi-
gences douanieres des pays concernés.

Pour E. C. Fischer, une qualité de base est
indispensable, notamment des controles de
sécurité pour les articles électroniques. «Ces
certificats ont un co(it. Mais en tant qu’im-
portateur, c’est nous qui assumons la res-
ponsabilité en cas de probléme», souligne
Reto Ehlers. Beaucoup préférent pourtant
acheter directement a 'étranger un produit
meilleur marché, sans certification. Terrea
tient également compte de certifications
dans le choix de ses fabricants, notamment
des listes d’Amfori BSCI, qui contréle les
normes sociales dans les chaines d’approvi-
sionnement. «Nous examinons chaque usine
avec attention avant d’y acheter, en Europe
comme ailleurs, qu’elle soit certifiée ou non,
affirme Markus Beck.

Les articles de décoration a trés bas prix
ont vraisemblablement des conséquences
négatives pour les étres humains comme
pour 'environnement. C'est ce qu’a montré
en décembre dernier 'émission Kassensturz,
consacrée a la tendance de la décoration
jetable. Elle citait une étude francaise de
l'organisation Zero Waste: en cing ans, le

SERIE SUR LES ARTICLES DE
DECORATION

Les objets de décoration constituent
une activité complémentaire tres
appréciée dans la branche florale. Ce
marché connait actuellement une
mutation rapide. «Fleuriste» consacre
une série d'articles aux différents
aspects de cette évolution. Ce
premier volet est consacré au
commerce de gros intermédiaire.

nombre d’objets de décoration mis sur le
marché a augmenté de 88 %. «Autrefois, on
ressortait sa décoration saisonniére 'année
suivante, on la transmettait méme.
Aujourd’hui, il faut toujours acheter du neuf
et ancienne est jetée», explique la directrice
de Zero Waste Suisse.

Les grossistes indiquent toutefois tres
peu lorigine de leurs objets de décoration,
y compris lorsqu’ils sont certifiés ou fabri-
qués en Europe. Ils invoquent le tres grand
nombre de nouveaux produits saisonniers,
qui rendrait une déclaration détaillée
impossible, mais aussi le souci de ne pas
dévoiler leurs sources a la concurrence.

Offrir ce que Temu ne peut pas offrir
Les chasseurs de bonnes affaires ne fré-
quentent pas les magasins spécialisés. Quant
aux clients préts a payer davantage, il faut
leur offrir une réelle valeur ajoutée. Les
boutiques Sgstrene Grene montrent com-
ment y parvenir. Elles proposent ce que
Temu ne peut pas offrir: une atmosphere.
Gréce a leur mise en scéne, leur éclairage
et leur musique, elles plongent la clientele
dans un univers cohérent. Les plateformes
en ligne ne peuvent pas non plus remplacer
le contact humain, la relation avec les clients
ou des idées de décoration prétes a 'emploi.

«Aujourd’hui, il faut plus que des pro-
duits», résument les grossistes. Tout ce qui
entoure l'offre devient plus important. Ceux
qui ne peuvent pas 'apporter seront les per-
dants, dans le commerce de gros comme
dans le commerce de détail. £
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