FOCUS

ALIMENTS CHIENS

LES AVANTAGES
ECONOMIQUES DU SEC

Le prixd'un alimentsecse révele, pourle client,
alafois plus attractif et plus explicite lorsque

'on prend en considération le co(t de laration
quotidienne plutét que celui du produit lui-méme.
Voiciune méthode efficace pour calculer ce ratio,
tres utile pour argumenter face a un client.

Par Marie-Anne Person

e pet food présente un inté-
L rétéconomique majeur : dans

uneanimalerie, ce rayon peut
fournir a lui seul jusqu’a 45 % du
chiffre d’affaires, produit aux deux
tiers par les aliments pour chiens.
L’évolution positive ou négative
du rayon pet food chiens a donc

des conséquences immédiates sur
I’équilibre financier d’un établisse-
ment. Oncomprend alors pourquoi
il regroupe des offres commer-

ciales de plus en plus

attractives. Cependant, les établis-
sements se retrouvent trop souvent
dans une situation de concurrence
féroce. Eneffet, il s’agitde recruter
une clientéle de moins en moins fi-
déle... Etbiensdr, enI"attirant vers
les marques qui permettenta I’éta-
blissementd’augmenter son chiffre
d’affaires etsamarge.
Pour ce faire, il existe une mé-
thode comparative des différents
produits du marché qui a fait ses
preuves. Pour pouvoir I’appliquer,
le vendeur doit lui-méme étre

convaincu que les produits de qua-
lité supérieure présentent une
réelle plus-value. Il seraainsi plus
persuasif, et donc plus performant
lorsqu’il orientera la clientele vers
ces produits. Parailleurs, les efforts
derecrutement de clientéle doivent
étre dirigés en priorité vers les pro-
priétaires de chiens qui achetent
leurs croquettes dans les gammes
éco ou premium des grandes sur-
facesalimentaires.

24 - PETMARKET N°252



La méthode consiste a vérifier
I’ordre d’apparition des ingré-
dients pour faire un rapide compa-
ratif de la qualité des produits. En
effet, certainsaliments contiennent
principalement des céréales, qui
apparaitront alors au premier plan
dans la liste des ingrédients, alors
que d’autres sont majoritairement
composés de viande. Sil’ontrouve
plus de trois céréales (mais, blé, riz,
gluten et farine demais...) dansles
cing premiers ingrédients, Iali-
ment est de moindre qualité pour
un carnivore comme le chien. Une
fois la qualité du produit avérée, il
reste a calculer le prix de revienta
lajournée. Pour cela, il suffit de se
référer aux rations préconisées par
lamarque en fonction du poids de
I’animal.

Voici les différentes étapes de
calcul permettant d’obtenir ce co(lt,
en prenant pour exemple un client
possédant un chien de petite taille
(environ6kg), aqui on proposerait
un aliment sec de la gamme super
premium

1. Noter le poids du paquet en
grammes
Ex.:sacde3kg=30009

2. Relever ensuite le prix du
paquet de croquettes
Ex.:prixdevente=15,00€

3. Noter également la quan-
tité quotidienne recommandée
en fonction du poids de I’ani-
mal. Pour cela, il faut se réfé-
rer au mode d’emploi du pro-
duit, qui propose un tableau
avec le poids (ou une fourchette

de poids) du chiend’uncotéetla
ration conseillée, en grammes,
correspondante.

Ex. : pour un petit chien adulte de
6 kg, elle estde 90 g par jour

4. A partir de ces informations,
calculerlenombre de rations que
contient I’'emballage sélectionné
Ex. :avec un chiende 6 kg dont la
ration quotidienne est de 90 g, un
sacde3kgdurera:
3000:90=33,3jours

5. Enfin, calculer le coiit de la ra-
tion en divisant le prix de vente
dusac par le résultat obtenu pré-
cédemment, soit 33,3 jours.

Ex. : pour un sac & 15,00 € utilisé
danslesconditions ci-dessus, le co(it
delaration alimentaire quotidienne
estde:15:33,3=0,45€ par jour

Ce calcul permet de mettre en
gvidence le fait qu’un aliment de
qualité supérieure pour un pe-
tit chien ne colte que 45 centimes
par jour. Avec un tel argument, le
vendeur n’aura aucune difficulté
aconvaincre le client que I'inves-
tissement, comparé aux bénéfices
sur la santé de son animal, est mi-
nime. Voici le type de questions qui
peuvent achever de le persuader :
« Aujourd’hui, que pouvez-vous
obtenir de mieux pour 45 centimes
qu’unalimentsain pour votre com-
pagnon ? » ou encore « Qu’est-ce
que 30 centimes de plus par jour
pour préserver la santé de votre
animal ?».

Eneffet, grace au calcul effectué pré-
cédemment, il est possible de déter-
miner que larationalimentaire d’un
petit chien de 6 kg coliteraenviron:

« (0,15 €/jour pour la gamme
1 prix (éco)

@ 0,25 €/jour pour la gamme
premium

@ 0,45 €/jour pour la gamme
super premium

Cette méthode de calcul est donc
unoutiltres utile pour les vendeurs.
Elle permet de mettre enavant aussi
bien les gammes premium, qui ap-
paraissent bien souvent comme le
«meilleur rapport qualité/prix »,
que les gammes super premium,
qui semblent beaucoup plus abor-
dables si I’on se réfere au prix de
revientalajournée.

La démonstration est faite. Il ne
reste plus qu’amettre cetargumen-
taireenpratique pour conseiller les
meilleurs produits aux clients. Le
«préalable » indispensable, comme
danstoute démarche commerciale,
reste la présence de vendeurs dans
le magasin pour lesaccueillir et les
conseiller ! Car si personne n’est
présent pour les orienter, ceux-Ci
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par jour,un
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aux bénéfices sur

lasanté del'animal.

se dirigeront systématiquement
soit vers la gamme économique,
soit vers les marques les plus po-
pulaires. Or, dans les deux cas, la
marge du magasin serafaible.

Le role des vendeurs est donc es-
sentiel : ils se doivent a la fois de
conseiller a leurs clients des ali-
ments adaptés a leur animal et d’as-
surer lesmeilleures marges possible
al’établissement ! m
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