
LA GRANDE 

DISTRIBUTION À 

L’ÈRE NUMÉRIQUE

par

JoAnne Labrecque, 

MBA, Ph.D.

HEC Montréal



PLAN DE LA PRÉSENTATION

1. Contexte de la distribution alimentaire

2. Pouvoir de marché et stratégie d’influence

3. Le numérique



OBJECTIF DE LA CONFÉRENCE

Compendre les 

rapports entre les 

acteurs de la 

chaîne alimentaire

à l’ère numérique



La LA DISTRIBUTION ALIMENTAIRE
CONTEXTE

Marché 

oligopolistique

Quelques acteurs 

contrôlent une large part 

du marché



La LA DISTRIBUTION ALIMENTAIRE
CONTEXTE

Compétitivité d’un circuit de distribution

1. Positionnement de l’enseigne

2. Efficience opérationnelle



Positionnement de l’enseigne : 

✓ Une question de perception 

✓ Impact sur la structure de coûts

La LA DISTRIBUTION ALIMENTAIRE
CONTEXTE



• Augmenter le chiffre d’affaires

• Réduire les coûts d’opération

• Réduire les stocks

• Assortiment efficient

• Réapprovisionnement efficient

• Action promotionnelle efficiente

• Lancement de nouveaux produits efficient

Gestion par 

catégorie 

de produits
Technologie

La LA DISTRIBUTION ALIMENTAIRE
CONTEXTE

Efficience opérationnelle



L’efficience opérationnelle : volume + technologie

La LA DISTRIBUTION ALIMENTAIRE
CONTEXTE



La LA DISTRIBUTION ALIMENTAIRE
CONTEXTE

Marché à maturité

Faible taux annuel de 

croissance



PART DES VENTES ALIMENTAIRES 
SELON LE TYPE DE DÉTAILLANT

Source : Sattistique Canada, Compilations du CIRANO



PART DE MARCHÉ – CANADA
PRINCIPAUX DÉTAILLANTS 

Source : Sattistique Canada, Compilations du CIRANO



Défi pour le distributeur

✓ Achalandage

✓ Gestion du pied carré

Défi pour le manufacturier

✓ L’accès à la tablette

✓ L’achat en magasin

La LA DISTRIBUTION ALIMENTAIRE
CONTEXTE



Choix

Près de 80 % des 

décisions d’achat sont 

faites en magasin

✓ Achats impulsifs

La LA DISTRIBUTION ALIMENTAIRE
CONTEXTE



POUVOIR DE MARCHÉ ET STRATÉGIE D’INFLUENCE    

Sources pouvoir –

Producteur/Manufacturier
• Caractère unique de la 

marque

• Loyauté du consommateur

• Position concurrentielle

• Importance de la catégorie

Sources de pouvoir –

Producteur/Distributeur
• Caractère unique de la 

marque

• Loyauté du consommateur

• Position concurrentielle

• Importance de la catégorie

Position de pouvoir



Promotions réseau

Incitatifs octroyés par les manufacturiers 

aux grossistes, distributeurs-détaillants 

et détaillants pour influencer leur 

comportement et à coordonner les 

tâches marketing au sein du circuit.

POUVOIR DE MARCHÉ ET STRATÉGIE D’INFLUENCE    



Objectifs des manufacturiers :

✓ Mousser la demande

✓ Soutenir la vente du produit au point 

de vente

✓ Favoriser l’écoulement d’inventaires

✓ Atténuer la popularité des marques 

maison

POUVOIR DE MARCHÉ ET STRATÉGIE D’INFLUENCE    



Fournisseurs autorisés : critères de sélection

✓ Les volumes d’approvisionnement

✓ L’automatisation des processus de commande

✓ La salubrité 

✓ L’impact sur la performance de la catégorie

✓ Soutien au marketing

POUVOIR DE MARCHÉ ET STRATÉGIE D’INFLUENCE    



Quatre catégories de frais
✓ L’entente annuelle entre le distributeur et le fournisseur.

✓ Les programmes promotionnels incitatifs pour soutenir des 

activités spécifiques.

✓ Les frais d’accès à la tablette et aux données des distributeurs-

détaillants.

✓ Les frais relatifs aux flux d’approvisionnement et à la logistique.

POUVOIR DE MARCHÉ ET STRATÉGIE D’INFLUENCE    



Les conditions de l’entente annuelle varient selon :

• L’importance et le rôle de la catégorie dans la stratégie de l’enseigne

• La part de marché du fournisseur dans la catégorie

• Le rôle du produit dans la catégorie.

POUVOIR DE MARCHÉ ET STRATÉGIE D’INFLUENCE    



LE NUMÉRIQUE

Omnicanal
Connexion des 

plateformes de 

communication et de 

distribution



LE NUMÉRIQUE



LE NUMÉRIQUE 

Expérience de la marque 



PART DES VENTES EN LIGNE
PAR CATÉGORIE DE PRODUITS (US)

Source : eMarketer, Février 2019



VENTES EN LIGNE ALIMENTAIRES



VENTES EN LIGNE
LA DOMINATION D’AMAZON



L’OFFENSIVE DE WALMART



LE NUMÉRIQUE

Évolution du modèle d’affaires

✓ Impact sur l’équation financière

✓ Nouvelles normes de service 

✓ Digitalisation des données

✓ Le pouvoir de la données 



LE NUMÉRIQUE 

Personnalisation de l’expérience client 



Choix

Le support des 

applications

LE NUMÉRIQUE 



LE NUMÉRIQUE

Expérience de la marque 



LE NUMÉRIQUE

✓ Authenticité

✓ Transparence
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