De commerciële filosofie van Husse van A tot Z
Natuurlijke voedingsmiddelen

Al sinds 1986 worden de voedingsmiddelen van Husse ontwikkeld zonder gebruik te maken van overbodige kleurstoffen of chemische smaakstoffen die de kunstmatige honger van onze kat of hond moeten opwekken.

Er wordt in onze brokken slechts één enkel bewaarmiddel (ook te vinden in ambachtelijke vleeswaren) gebruikt, dat oxidatie tegengaat wanneer het voedsel in contact komt met de lucht (de brokken zouden anders zwart worden). Vergeet niet dat een zak met 15 kg krokante brokken een maand lang mag blijven openstaan zonder dat de brokken slecht worden. De totaalkwaliteit en het respecteren van het belangrijke percentage aan “edele” ingrediënten (kip, runds- of lamsvlees) en granen in onze producten zijn onze voornaamste fabricageprincipes.

Gesloten samenstelling

De samenstelling van een product is “gesloten” wanneer de samenstelling die vermeld wordt op het etiket precies overeenstemt met de verpakte inhoud. De lijst met ingrediënten eindigt dan ook op een punt. Het voordeel is dat de stabiliteit van de kwaliteit gedurende een bepaalde periode gewaarborgd is. Husse kiest namelijk resoluut voor totale en constante kwaliteit. 

Een “open” samenstelling laat de fabrikant toe ingrediënten toe te voegen of te veranderen, al naargelang de prijzen van de grondstoffen op de internationale markt. Het probleem: instabiliteit van het product en de kwaliteit, met vaak diarree bij het dier tot gevolg. De “goedkope” hondenbrokken kennen vaak een open samenstelling.

Bijdrage

Geen. U hoeft geen enkele bijdrage of inschrijvingskost te betalen! 

Krokante brokken of blikvoer?

Wij bevelen krokante brokken aan, die voordeliger en van betere kwaliteit zijn dan de natte voedingsmiddelen. U moet weten dat blikvoer 80 % vocht bevat tegen 8 tot 10 % in de krokante brokken en dat de “Provençaalse saus” van sommige merken meestal niet meer is dan wat gelatine (dus gekookte botten) die gekleurd werd met een rode synthetische kleurstof. Natte voeding stimuleert ook de ontwikkeling van tandsteen. Om die reden raden ook dierenartsen het gebruik van droge voeding aan voor hun kleine patiëntjes. 

Distributie

De producten kunnen op 2 manieren in België of Europa verdeeld worden:

· De grootschalige distributie (Delhaize, Carrefour enz…) die druk uitoefent op de aankoopprijzen (minder winstmarge voor de fabrikant), die financiële middelen voor reclame vereist, de leveranciers met veel vertraging betaalt en hen plotseling laat vallen nadat ze geïnvesteerd hebben in werkkrachten en productiemiddelen. En dan bestaan er ook soms slechte “kopieën” van de producten... 

· De traditionele distributie zoals we ze kenden voor de jaren 60 en de opkomst van de grote distributieketens. Hier spelen drie actoren een rol: de invoerder (Husse Belgium), de regionale groothandelaar (uw regionale franchiser) en de “kleinhandelaar” (u). De voordelen van deze methode zijn het behoud van de winstmarge, controle over de verkoopsprijzen, logistieke vereenvoudiging en de persoonlijke aanpak naar de klant toe. 

Husse, bewust niet aanwezig in de supermarkt, geeft de voorrang aan menselijke relaties en opteert dus resoluut voor de tweede mogelijkheid.  Uw klanten kunnen zich dus uitsluitend tot u wenden voor een voorraad voeding van Husse voor katten en honden. Dit vormt voor u dus een bijzonder voordeel en het zorgt daarenboven voor de ontwikkeling van een trouw klantenbestand. 

Verpakking

Wij gebruiken verpakkingen met levendige kleuren, verschillend voor elk type brokken, zodat ze bij de klant onmiddellijk in het oog springen. De verpakkingen worden toegekleefd, wat de gewoonte is voor voeding van superieure kwaliteit. De zakken bestaan uit vier lagen – met een plastic film ertussen – die de zak beschermen tegen vochtigheid, licht en insecten. Op de verpakking vindt u informatie voor de consument in alle Europese talen (respect voor de afkomst van de klant).

Ploeg

De verdelers van Husse vormen samen een commercieel team waarin iedereen elkaar helpt. Want de sterkte van een groep vormt het fundament van ervaring en menselijke steun. 

Ethiek

Wij hanteren een ethische filosofie die zich op verschillende manieren uit:

· Ontwikkeling van producten met een superieure kwaliteit

· Bezorgdheid over de gezondheid van de dieren

· Respect voor onze klanten (objectief advies en totale eerlijkheid)

· Verbod op experimenten op dieren en respect voor de aard van het dier 

· Respect voor de natuur

Ervaring

Bij Husse is uw motivatie het allerbelangrijkste. U heeft geen enkele technische opleiding nodig. De toegang tot ons intranetsysteem laat u toe bij te leren al naargelang uw behoeften. 

Maar natuurlijk stelt Husse zijn commerciële ervaring en technische vaardigheden, verworven sinds 1986, tot uw beschikking. We stellen ook bijeenkomsten voor om uw kennis en vaardigheden te verbeteren. 

Facturatie

Contante betaling met een kasticket of factuur op 10 dagen.

Startinvestering

Geen!

Gratis levering aan huis

U volgt uw klanten dankzij de levering aan huis van hun bestellingen. U heeft hier talloze voordelen bij. Bijvoorbeeld:

· Omdat u de hond leert kennen, kan u ook de beste voeding aanraden.

· U komt te weten hoeveel huisdieren uw klanten hebben. 

· U doet aan klantenbinding door het regelmatige contact (maandelijks).

· Tevreden klanten kunnen nieuwe klanten aanbrengen. 

· Evaluatie van de tevredenheid en onmiddellijke commerciële opvolging.

· Geleidelijke desinteresse van de klant voor de dierenvoeding die in de supermarkten wordt verkocht. 

Winstmarge voor Verdelers

Uw winstmarge bedraagt 30 % op de droge voeding (krokante brokken) en 20 % op de rest (natte voeding en accessoires).

Dit wordt berekend in verhouding tot de uiteindelijke prijs volgens de formule: VP/1,21 (BTW) x 0,3.

Bijvoorbeeld: een zak Prima Plus met kip van 15 kg, verkocht aan uw klant voor 46 €:

Uw winstmarge bedraagt 46/1,21 x 0,3 = 11,40 € (of 460 bef).

Als de voeding bestemd is voor een grote hond van 50 kg, zal het dier 12 zakken per jaar nodig hebben. U heeft dus een winstmarge van 136,86 € (of 5.521 bef) per jaar.

Als u 100 gelijkaardige honden moet voeden =  13.686 € (of 552.090 bef) bruto winstmarge per jaar.

Enzovoort...

U koopt bij ons aan verdelersprijzen en u verkoopt zelf aan publieksprijzen. En u moet niet tot het einde van de maand wachten om uw winst op zak te kunnen steken. 

Prijzen

De krokante brokken van Husse zijn 5 tot 20 % goedkoper dan brokken van dezelfde kwaliteit bij de concurrentie (Royal Canin, Hill’s, Pro Plan of Eukanuba).

In vergelijking met voeding van mindere kwaliteit die verkocht wordt in grootwarenhuizen, zijn onze pakken soms de helft kleiner. Dit is enkel omdat de kwaliteit en de energie van onze voeding ervoor zorgt dat het dier sneller voldaan is en dus niet zoveel hoeft te eten. De prijs van twee “minderwaardige” producten ligt dus vaak hoger dan die van één enkele zak voeding van superieure kwaliteit voor dezelfde voedingsduur. 

Op macro-economisch niveau vertoont dierenvoeding een “prijsverhogende” tendens. Alle huidige concurrerende merken worden beheerd door o.a. Masterfoods (Royal Canin), Colgate (Hill’s), Nestlé (Pro Plan) en Procter & Gamble (Eukanuba). Het financiële beleid van deze multinationals houdt in dat ze, na het verwerven van merken en goederen van anderen, hun investeringen rendabel maken via uniformering (“eensgezindheid” over de prijs) en inflatie (verhoging) van hun verkoopsprijzen. Husse positioneert zich op deze markt met een “goedkopere prijzen”-filosofie. 

Product

Het “product” dat u voorstelt aan uw klanten en potentiële klanten bestaat uit 3 variabelen:

· Natuurlijke voeding voor honden en katten (+ accessoires)

· Gratis levering aan huis 

· Voedingsadvies (het juiste product aanbevelen - afhankelijk van het profiel van de hond - uitleg geven over de toediening van de voeding en bepalen hoeveel voedsel de hond moet krijgen)

Promotie

U kunt beschikken over verschillende hulpmiddelen bij de verkoop:

· Presentatiefiches met de verschillende producten (folders in bijlage)

· Gepersonaliseerde visitekaartjes

· Prospectiepostkaarten

· Internetsite (lijst met verdelers en rechtstreekse gegevens)

· Reclame van de Groep

· Deelname aan beurzen en evenementen zoals hondenshows

· Informatie/reclame op de auto (niet verplicht) en promotiekleding

Prospectie

De prospectie is “zacht”: het volstaat eigenaars van honden en katten te benaderen. Er is 1 hond of kat per 3 Belgische inwoners, dus 1 huisdier per 2 gezinnen. 

Toon de “A4-folder” en beklemtoon de kwalitatieve en natuurlijke waarde van onze voeding. De klant zal dan ook gauw inzien dat onze producten veel goedkoper zijn dan die van onze concurrenten. 

Statistisch gezien (cijfer door de Groep bepaald) wint u 1 klant uit 3 “goed” geïnformeerde personen. 

Enkele van onze Belgische verdelers hebben meer dan 75 klanten verworven tijdens hun eerste maand als verkoper! En voor je het weet bezorgen uw tevreden klanten u weer nieuwe klanten. Je hoeft het ze enkel te vragen. Zo eenvoudig gaat dat … 

Showroom & internet

Ons enige openbare uitstalraam is onze website www.husse.be, maar de producten kunnen ook in 3D bekeken worden in onze showroom in 6220 Fleurus, rue de la station 31 (tussen 9 en 12 uur, van maandag tot zaterdag). Het internet gebruiken we voor de extra troeven: gemak, gebruiksvriendelijkheid, snelheid en toegankelijkheid. We stellen er onze producten voor en u vindt er een lijst met verdelers volgens postcode. Wij trekken onze troeven dankzij u door via de dienst levering aan huis en de persoonlijke klantenbinding. 

Statuut

U werkt volledig zelfstandig. U kiest zelf uw uren en uw werkritme. U respecteert de Belgische wetgeving.

Wij zoeken ook naar exclusieve tweetalige Groothandelaars in Vlaanderen (werktalen van de Groep zijn Engels en Frans) !

Basisvoorraad

Een basisvoorraad is niet nodig. U bestelt de producten aan de hand van de bestelling die u krijgt van uw klanten. Nieuwe klanten vragen zelden een dringende bestelling omdat ze meestal nog een kleine voorraad in huis hebben. 

Misschien wenst u later enkel reservezakken te bestellen. Maar dat is helemaal niet verplicht. 

Zweden

Husse is een Zweedse groep. Het Zweedse karakter herkent u aan het respect voor de natuur, de vindingrijkheid en het gevoel voor totaalkwaliteit (aan een prijs die altijd concurrerend blijft). Denk maar eens aan het Zweedse staal en aan merken zoals Electrolux, Saab, Volvo, Télé 2, Ikea …

Traceerbaarheid

De productie van de voedingsmiddelen van Husse wordt voortdurend gecontroleerd door het nemen van stalen die worden geanalyseerd en bijgehouden in een gegevensdatabank. Deze procedure laat ons toe de kwaliteit van onze producten op een regelmatige basis te volgen, te evalueren en te verbeteren. 
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