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La distribution 

http://www.service-public.fr/accueil/images-actu/supermarche.jpg
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COURS

3 - Classifications

4 - Formules

5 - Producteurs - distributeurs

2 - Historique

6 - Entreprises et groupes

7 - Stratégies

1 -
Définitions

8- Facteurs clés de succès

9 - Statistiques

Sommaire du cours
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Plan de la présentation

1 - Définition du commerce 
2 - Définition de la distribution
3 - Commerce = distribution 
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Historique 
du commerce 
du marché au www
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Sommaire de la présentation 

1 - Avant 1850 : le commerce traditionnel
2 - 1850-1930 : du grand magasin au 

supermarché
3 - 1930-1960 : du supermarché à

l’hypermarché
4 - 1960-1990 : l’irrésistible ascension de la 

grande distribution
5 - 1990... : Internet la nouvelle révolution 

commerciale
6  - Conclusion :  facteurs d’évolution du 

commerce 
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de la distribution

1 - Par niveaux
2 - Par nature de l’activité
3 - Point de vue économique
4 - Point de vue juridique
5 - Par méthodes de vente
6 - Par la localisation

7 - Avec ou sans magasin
8 -Nature des biens vendus
9 - Surface de vente
10 - Importance du chiffre 
d’affaires
11- Degré de spécialisation
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Sommaire de la présentation

1 - Par niveaux
2 - Par nature de l’activité
3 - Point de vue 
économique
4 - Point de vue juridique
5 - Par méthodes de 
vente
6 - Par la localisation

7 - Avec ou sans magasin
8 -Nature des biens 
vendus
9 - Surface de vente
10 - Importance du chiffre 
d’affaires
11- Degré de 
spécialisation
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Les formules de distribution ©
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1 - Généralités
• 1.1 - Définition et éléments d’une formule 
• 1.2 - Deux exemples de formules

2 - Revue des formules
• 2.1 - Formules alimentaires
• 2.2 - Formules non alimentaires

3 - Cycle de vie des formules
• 3.1 - Alimentaires
• 3.2 - Non alimentaires

4 - Évolution des grands magasins
5 - Perspectives des autres formules
6 - Conclusion

Plan de la présentation
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Rapports producteurs - distributeurs

Madame Lachat 

Acheteuse Hyper Z
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1 - Points de vue, attentes et conflits
2 - Historique des rapports producteurs 

distributeurs
3 - Producteurs et distributeurs dans la 

négociation
4 - L’ECR : un nouveau mode de collaboration
5 - Conclusion

Plan de la présentation
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Entreprises et groupes

Source photo: http://www.ecoles.cfwb.be/argattidegamond/Boîte%20à%20outils/Atlas%20Farnèse.htm
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Sommaire de la présentation

1 - Généralités
2 - Les points - clés de la présentation d’un 

groupe
3 - Principaux groupes alimentaires 
4 - Principaux groupes non alimentaires
5 - Principaux groupes non alimentaires 
spécialisés
6 - Classement mondial des distributeurs 
(comparaison 2000 - 2006) 
7 - Conclusion
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Stratégies des distributeurs
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Plan de la présentation

1 - Définition de la stratégie des distributeurs
2 - Les méthodes d’analyse de portefeuille
3 - Panorama des stratégies des distributeurs
4 - La stratégie discount (domination par les coûts)
5 - Les stratégies de différenciation 
6 - Les stratégies d'internationalisation
7 - Conclusion 



©
M

ar
c 

Be
no

un
,2

00
8

« La Roche Tarpéienne est près du Capitole »

Source photo: http://img140.imageshack.us/img140/1056/pict20050818pht00433kh6.jpg

Les facteurs clés de succès 
dans le commerce 
et la distribution
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Plan de la présentation 

1 - Introduction : contexte actuel du commerce
2 - Facteurs clés de succès (FCS)
• 2.1 - Marketing
• 2.2 - Organisation & logistique
• 2.3 - Personnel

3 - Conclusion : adaptation des facteurs de 
succès aux phases de vie
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Sommaire de la présentation 

1 - Le commerce de détail dans le monde
• Généralités 

• Chiffre d’affaires des principaux marchés

• Top 15 des distributeurs mondiaux

• Les MDD  dans le monde

2 - Le commerce français
• Importance du commerce français

• Grandes surfaces alimentaires et non - alimentaires

• Chiffre d’affaires et évolution du commerce de détail

• Les groupes et enseignes français et étrangers

Conclusion
• Le commerce en France aujourd’hui et demain
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2 è partie : Cas et exercices
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Sommaire des cas

Etudes 
de Cas Aldi en Suisse

Vivarte

L’histoire de Michael Cullen

Casino et la 
MDD

Cdiscount

Ethique et 
distrbution
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Histoire de Michael Cullen
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Groupe Vivarte
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Aldi Suisse
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Casino et la MDD 

Casino et la MDD
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CDiscount
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Ethique et Distribution
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Textes 

et

témoignages

Un ministre

DistributeursArchitecte

Écrivain

Industriel

Consommateurs

Historien 

Sommaire des textes et témoignages

Universitaire
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Liste des textes et témoignages
1. Un historien : Jacques Marseille, Au Bon Marché, au 

bonheur des ventes, Enjeux, février 2002.
2. Un écrivain: Jean Dutourd, Au bon beurre, 

collection Folio Gallimard, 1952.(pages 9 à 24)
3. Des distributeurs: Michel Edouard Leclerc et Serge 

Papin
4. Des consommateurs vus par des sociologues : 

Gérard Mermet et Robert Rochefort
5. Un industriel: 
6. Un ministre: Luc Chatel, Secrétaire d'Etat à la 

consommation
7. Des architectes Magasins: Jean Claude Prinz et  
8. Une Universitaire : Marie-Louise Héliès-Hassid, Au 

bonheur des dames ou la leçon de commerce de 
M.Zola, Décision Marketing n° 20
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Pour accéder aux définitions cliquez ici

A

Acheteur:
Agent:
Affiliation :
Agent commercial : 
Aire de marché :
Allées de circulation :
Assortiment : 
Autoscanning :

B

Bazar :
Bergerie : 
Bible de franchise
Bus mailing
B to B (Business to Business)

C

Cadencier
Canal de distribution
Cadeau publicitaire
Carte privative .
Cash and carry
Category management
Centrale d’achat
Centrale de référencement 
Centre commercial
Chaîne volontaire 
Chaland
Circuit de distribution
Circuit court :
Circuit direct ou ultra court
Circuit indirect 
Circuit long
Code barre
Concession 
Coefficient budgétaire
Coefficient multiplicateur
Commerce .
Commerce associé

C (suite)

Commerce de gros :
Commerce de détail
Commerce intégré
Commerce organisé
Commission affiliation : voir affiliation
Concours : 
Convenience store
Coopérative de consommateur
Coopérative de détaillants
Courtiers 
Concessionnaires 
Concurrence horizontale
Concurrence intertypes 
Concurrence intratype 
Concurrence verticale 
Circuit direct 
Circuit indirect 
Concessionnaires 
Corner
Couponnage (couponing)
Couponnage croisé (cross couponing)
Courtiers

Glossaire
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D

Demande consommateur
Démarque connue
Démarque inconnue 
Déréférencement
Directeur d’enseigne . 
Discount
Display .
Distribution
Distribution automatique
Distribution européenne
Distribution intégrée : (voir 
commerce intégré)
Distribution internationale
DN (Distribution numérique)
DV (Distribution valeur)

E

ECR
EDI (Electronic Data Interchange)
EDLP (Every Day Low Price)
Enseigne
Entrepôt.
Entrepôt club 
Etudes distribution. 

F

Fidélité : 
Filière
Fonctions de la distribution
Format
Formule
Franchise

G

Galerie marchande 
Gencod
Géomarketing
Géomerchandising
Gerber .
GMS
Gondole
Grand Magasin
Grey Market :
Grossiste
Groupements de détaillants

H

Hard Discount (en 
français maxidiscompte)
Hypermarché

I

Implantation
Implantation magasin
Indicateurs de gestion
Intégration amont - aval 
Intégration aval - amont 
Inventaire

J

Jardinerie

Glossaire

Pour accéder aux définitionscliquez ici
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L

Linéaire
Linéaire au sol
Linéaire développé
Liquidations 
Locomotive
Logistique
Loi Royer 
Loi Galland
Loi Raffarin .
Lot virtuel

M 

Magasins populaires :
Magasins à succursales 
multiples : (voir succursalisme)
Magasins entrepôts 
Magasins d’usines
Mailing : (voir publipostage)
Manuel opératoire
Marge :
Marque de distributeur
Marque propre
Master franchise
Maxidiscompte

Merchandising
Mise en avant 

O

One stop shopping

P

Panel distributeur
Pilote
Plate-forme 
PDP (Profit Direct du Produit)
PLV (Publicité sur le lieu de vente)
Premier prix 
Présentation horizontale
Présentation verticale
Prix
Produit girafe
Produits blancs
Produits bruns
Promotion.  
Publipostage

R

Rack jobbing
Référence
Référencement
Réglementation du commerce
Relations industrie - commerce
Rentabilité
Réseau 
Roll .
Rupture

S

Scanner
Seuil de revente à perte
Shop in shop
Soldes
Stock
Stock spéculatif
Stratégie push.
Stratégie  pull 
Succursalisme
Supérette
Supermarché

Glossaire

Pour accéder aux définitions cliquez ici
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Glossaire
T

Tablette
Taux de marque 
Taux de nourriture 
Téléachat
Télémarketing
Tête de gondole .
TG
TPV (terminal point de vente)
Trade marketing

V

Ventes en magasin d’usine : 
VPCD

W

Winner per store :

Z
Zone de chalandise
Zone primaire
Zone secondaire

Pour accéder aux définitions cliquez ici
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Bibliographie Filmographie Webographie
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Fin du sommaire 
de 

l'enseignement


