
QG 2.1 : Distribution de l’offre, peut-on se passer d’intermédiaires ? 

Chapitre 7 : Les stratégies de distribution .

                        La DISTRIBUTION de l’offre                                            

 Notions à connaître
• Qualifier et apprécier les enjeux 

d’une stratégie de distribution  Capacités à maîtriser
• Intermédiation, désintermédiation, réintermédiation
• Canal, distribution directe, indirecte
• distribution intensive, sélective, exclusive
• Unités commerciales (U.C.) physiques et virtuelles

https://www.youtube.com/watch?v=-RY3eirPqEI


A la découverte… p.99                            

1. 1. Quel est selon vous le modèle de distribution des AMAP ?

Les AMAP sont un modèle de distribution de produits alimentaires en circuits 

courts qui repose sur une stratégie gagnant-gagnant entre le producteur et le 

consommateur : juste rémunération versus produits sains et tracés. 



A la découverte… p.99                            

2. Quels sont les avantages pour le client ? 

Le consommateur bénéficie de produits sains, de bonne qualité et dont il 

connaît la provenance.



A la découverte… p.99                            

3. Regardez la vidéo. 

a. Quelle est l’activité historique d’Amazon ? 

L’activité historique d’Amazon est la vente de livres  en ligne, puis de produits de 

natures très variées, mais toujours en ligne. 

b. Pourquoi l’ouverture de cette boutique peut-elle donc paraître surprenante ? 

L’ouverture de cette boutique est surprenante car Amazon est un pure-player : 

l’entreprise ne vend qu’en ligne. 

c. Quelle est la stratégie d’Amazon avec l’ouverture de cette boutique ? 

https://www.bfmtv.com/economie/entreprises/amazon-ouvre-une-boutique-4-etoiles-a-new-york_AV-201810010246.html


A la découverte… p.99                            

3. Regardez la vidéo. 

c. Quelle est la stratégie d’Amazon avec l’ouverture de cette boutique ? 

Amazon met en œuvre une stratégie de curation ; l’entreprise met en avant ses 

meilleurs produits, car les clients ont besoin de tester les produits. 

Amazon envisage donc d’ouvrir d’autres boutiques physiques. (devient un 

acteur click’n’mortar =/= pure-player) 

https://www.bfmtv.com/economie/entreprises/amazon-ouvre-une-boutique-4-etoiles-a-new-york_AV-201810010246.html


A - Les différents choix de distribution                p.100
1 - Le choix de l’intermédiation ou de la désintermédiation

1. Repérez quels sont les intermédiaires par lesquels les Français réservent 

leurs voyages.

Les intermédiaires par lesquels les Français réservent leurs voyages sont les 

agences de voyages en ligne (détaillants, grossistes…) 



A - Les différents choix de distribution                p.100
1 - Le choix de l’intermédiation ou de la désintermédiation

2. Calculez le taux d’évolution des poids de la vente de voyages en ligne, puis 

calculez le taux d’évolution de la vente de voyages par le réseau traditionnel.

Taux d’évolution des poids de la vente de voyages en ligne = (77-51) / 51 = 0,509 = +51 %

Taux d’évolution de la vente de voyages par le réseau traditionnel = -41 %

3. Comparez les deux chiffres. Que constatez-vous ?

Ces deux taux évoluent de manière inverse : les agences de voyages en ligne ont supplanté 

les agences de voyages traditionnelles.



A - Les différents choix de distribution                p.100
1 - Le choix de l’intermédiation ou de la désintermédiation



A - Les différents choix de distribution                p.100
1 - Le choix de l’intermédiation ou de la désintermédiation

4. Montrez comment Internet a favorisé la 

désintermédiation de la vente de voyages.

Internet a favorisé la désintermédiation de la 

vente de voyages en permettant aux voyagistes de  

s’adresser directement à leurs clients, sans 

recourir aux services des agences de voyages.



A - Les différents choix de distribution                p.100
1 - Le choix de l’intermédiation ou de la désintermédiation

5. Montrez que la vente de voyages a fait l’objet d’une réintermédiation.

La vente de voyages a fait l’objet d’une réintermédiation car les agences de voyages 

traditionnelles ont été remplacées par de nouveaux intermédiaires, les agences de 

voyages en ligne, les comparateurs de Prix…



6. Repérez l’intérêt pour les grandes marques de cosmétiques d’être 

distribuées par les enseignes Nocibé.

Les grandes marques de cosmétiques ont intérêt à distribuer leurs produits 

dans les enseignes Nocibé car cela leur permet :

• d’être présentes dans un très grand nombre de magasins (610),

• de toucher une clientèle potentielle très large (15 millions de clients),

• de bénéficier de l’expertise du leader de la distribution sélective de 

parfums et de cosmétiques



A - Les différents choix de distribution                p.101
2 - Le choix du canal de distribution

7. Relevez les points communs et les différences des divers canaux de distribution.

Les différents canaux de distribution ont un objectif commun : l’acheminement (la 

distribution) du produit offert par le producteur au consommateur. 

Toutefois, ils diffèrent par le nombre d’intermédiaires qui interviennent dans la 

distribution du produit.



A - Les différents choix de distribution                p.101
2 - Le choix du canal de distribution

8. En binôme, cherchez des exemples tirés de votre quotidien pour chacun de ces canaux.

Exemples :

• canal direct : boutique Nike, Chocolatiers Leonidas, Agriculteur sur le marché de Gap…

• canal court : LA FNAC, Footlocker, un boucher…

• canal long : toutes les grandes surfaces et les produits qu’on y trouve (sodas, biscuits, etc.).



A - Les différents choix de distribution                          p.101
2 - Le choix du canal de distribution

9. Indiquez pour chaque unité commerciale d’Air France 

s’il s’agit d’une unité commerciale physique ou virtuelle. .

Doc 5 : UC virtuelle. Doc 6 : UC physique



A - Les différents choix de distribution                          p.101
2 - Le choix du canal de distribution

10. Repérez les canaux utilisés par Air France pour la distribution de ses billets d’avion. 

Justifiez votre réponse. 

Les 2 sont des canaux directs car il n’y a aucun intermédiaire entre le client et le producteur 

car la vente a lieu sur le site Internet de l’entreprise ou dans des boutiques qui lui appartiennent.



A - Les différents choix de distribution                          p.101
2 - Le choix du canal de distribution

Je fais le point 



B - Les stratégies de distribution                                      p.102
1 – Distributions directe et indirecte

1- Identifiez la nouvelle stratégie de distribution d’Apple pour la vente de ses téléphones 

reconditionnés.

2- Justifiez ce choix



B - Les stratégies de distribution                                      p.102
1 – Distributions directe et indirecte

1- Identifiez la nouvelle stratégie de distribution d’Apple pour la vente de ses téléphones 

reconditionnés.

On peut dire qu’Apple a changé sa stratégie de distribution car, s’agissant des iPhones 

reconditionnés, elle est passée d’une stratégie de distribution indirecte à une stratégie de 

distribution directe. 

En effet, seuls des revendeurs commercialisaient les iPhones reconditionnés (stratégie de 

distribution indirecte) alors qu’elle en assure désormais elle-même la vente via son site Internet 

(distribution directe).



B - Les stratégies de distribution                                      p.102
1 – Distributions directe et indirecte

2- Justifiez ce choix

Ce choix est pertinent est c’est un marché en pleine croissance car plus d’1/3 des Français envisage 

d’acheter un smartphone reconditionné. 

Le CA potentiel est important pour Apple

Généralement, la raison pour laquelle un producteur décide de vendre en direct c’est pour 

maximiser sa marge

Ne pas partager la marge avec les intermédiaires



B - Les stratégies de distribution                                      p.102
1 – Distributions directe et indirecte

3. Montrez que L’Oréal est passé d’une distribution exclusivement indirecte à une 

distribution directe.

4. Expliquez l’impact de ce choix sur les performances commerciales de l’entreprise.



B - Les stratégies de distribution                                      p.102
1 – Distributions directe et indirecte

3. Montrez que L’Oréal est passé d’une distribution exclusivement indirecte à une 

distribution directe.

On peut dire L’Oréal est passé d’une distribution exclusivement indirecte à une 

distribution directe 

parce que L’Oréal ne vendait auparavant qu’en grandes surfaces (distribution 

indirecte/canal long), 

mais elle a depuis ouvert des boutiques dédiées (canal direct/distribution directe).

4. Expliquez l’impact de ce choix sur les performances commerciales de l’entreprise.

C’est sans doute ce choix qui a permis aux ventes de L’Oréal d’augmenter de 7,5 %.



B - Les stratégies de distribution                                      p.103
2 – Distributions intensives, sélectives et exclusive



B - Les stratégies de distribution                                      p.103
2 – Distributions intensives, sélectives et exclusive



B - Les stratégies de distribution                                      p.103
2 – Distributions intensives, sélectives et exclusive



B - Les stratégies de distribution                                      p.103
2 – Distributions intensives, sélectives et exclusive

5. Reliez les produits ou marques à la stratégie de distribution correspondante. 



B - Les stratégies de distribution                                      p.103
2 – Distributions intensives, sélectives et exclusive

6. Justifiez l’intérêt pour Céline Dion et Veepee d’avoir mis en œuvre une telle stratégie de 
distribution. 
La mise en place d’une stratégie de distribution exclusive permet à Céline Dion (producteur) 
d’améliorer la valeur perçue de son concert en en organisant la rareté. 
Cette opération permet à Veepee (distributeur) : 
- d’une part, d’améliorer son image en étant associé à un évènement exceptionnel et, 
- d’autre part, de développer sa notoriété et ses flux auprès de non-clients, 
- ainsi que de développer sa base de prospects en collectant des données sur des non-clients 
(obligation de créer un compte pour accéder à la vente). 

7. Expliquez pourquoi cette stratégie ne serait pas pertinente pour Michel et Augustin.
Cette stratégie ne serait pas pertinente pour Michel et Augustin car ils vendent des produits 
de grande consommation, concurrentiels, sur lesquels la marge est donc faible. 
La rentabilité du produit est donc assurée par les volumes de vente, ce qui suppose une 
stratégie de distribution intensive.  



POINT VOCABULAIRE
1 – Distributions directe et indirecte (Canaux / circuits) 

https://www.youtube.com/watch?v=-RY3eirPqEI


POINT VOCABULAIRE
1 – Distribution directe et indirecte (Réseaux / Canaux / circuits) 

ou canal ou canal ou canal ou canal

ou CIRCUIT
ou CIRCUIT



CIRCUITS ou

POINT VOCABULAIRE



B - Les stratégies de distribution                                      p.103
2 – Distributions intensives, sélectives et exclusive

Distinguer distribution intensive, sélective et exclusive. 
• Distribution intensive : commercialiser son produit dans le plus grand nombre d’unités commerciales : 
c’est la pratique pour les produits de grande consommation. 
• Distribution exclusive : commercialiser ses produits dans des points de vente précis. C’est le type de 
distribution utilisé pour les produits à très haute valeur ajoutée (exemple : les concessions voiture). Cette 
forme de distribution permet au producteur d’avoir une image prestigieuse qui lui permettra de pratiquer 
un prix élevé. 
• Distribution sélective : commercialiser ses produits dans des points de vente choisis pour leur 
compétence, leur notoriété, leur positionnement… Cela va plutôt concerner des produits de luxe ou très 
techniques qui nécessitent pour ces derniers les conseils d’un vendeur. 



B - Les stratégies de distribution                                      p.103
2 – Distributions intensives, sélectives et exclusive

https://www.commentcamarche.net/mobile/tablettes/30169-lidl-vend-des-ipad-des-iphone-et-des-macbook-a-prix-casses/


B - Les stratégies de distribution                                      p.104
3 - Les critères de choix d’une stratégie de distribution 

8. Relevez les raisons pour lesquelles Hénaff a décidé d’ouvrir un magasin en propre. 
Hénaff décide d’ouvrir un magasin en propre afin de : 
• ne plus être dépendant des grandes surfaces, 
• mieux maîtriser sa politique tarifaire (pricing) et son merchandising, 
• bénéficier de contacts directs avec le consommateur/client, dans le but de renforcer sa 
notoriété et son image de marque. 



B - Les stratégies de distribution                                      p.104
3 - Les critères de choix d’une stratégie de distribution 

9. Identifiez les ressources nécessaires à l’entreprise pour déployer ses 
propres boutiques. 
Les ressources nécessaires sont : 
- un local commercial (une boutique) 
- des vendeurs (du personnel) donc des ressources financières. (€) 



B - Les stratégies de distribution                                      p.104
3 - Les critères de choix d’une stratégie de distribution 

10. Expliquez pourquoi les marques de luxe doivent choisir une stratégie de distribution 
sélective. 
Les marques de luxe doivent choisir une stratégie de distribution sélective afin de 
s’assurer de la cohérence entre leurs produits et l’image véhiculée par les points de 
vente. 



B - Les stratégies de distribution                                      p.104
3 - Les critères de choix d’une stratégie de distribution 

11. Concluez sur l’impact des différentes stratégies de distribution en cochant le(s) 
case(s) correspondante(s).

X X

X X

X X



B - Les stratégies de distribution                                      p.103
2 – Distributions intensives, sélectives et exclusive

Distinguer distribution intensive, sélective et exclusive. 
• Distribution intensive : commercialiser son produit dans le plus grand nombre d’unités commerciales : 
c’est la pratique pour les produits de grande consommation. 
• Distribution exclusive : commercialiser ses produits dans des points de vente précis. C’est le type de 
distribution utilisé pour les produits à très haute valeur ajoutée (exemple : les concessions voiture). Cette 
forme de distribution permet au producteur d’avoir une image prestigieuse qui lui permettra de pratiquer 
un prix élevé. 
• Distribution sélective : commercialiser ses produits dans des points de vente choisis pour leur 
compétence, leur notoriété, leur positionnement… Cela va plutôt concerner des produits de luxe ou très 
techniques qui nécessitent pour ces derniers les conseils d’un vendeur. 



B - Les stratégies de distribution                                      p.104
3 - Les critères de choix d’une stratégie de distribution 







3 - Qualifier la stratégie de distribution 
1. Repérez les codes du luxe repris par Supreme et précisez comment ils les ont « 

bousculés ».

Supreme crée, comme toutes les marques de luxe: la désirabilité et l’inaccessibilité de 
ses produits. 

D’une part, en créant de la rareté et, d’autre part, en proposant des nouveautés.

Suprme a bousculé ces codes en exagérant les codes avec son système de « drop » 
consiste en effet à proposer une série limitée de vêtements chaque semaine (des 

nouveautés) , et disponible sur une très courte période (la rareté) .

Qualifiez la stratégie de distribution de Supreme.

Supreme a mis en œuvre une stratégie de distribution directe qui repose sur la vente en 
ligne sur son propre site Internet, d’une part, et dans ses 10 boutiques d’autre part. 

Supreme utilise donc des unités commerciales physiques et U.C. virtuelles. 



3 - Qualifier la stratégie de distribution 

Expliquez en quoi cette stratégie permet d’améliorer la valeur perçue par le client. 



3 - Qualifier la stratégie de distribution 

Expliquez en quoi cette stratégie permet d’améliorer la valeur perçue par le client. 

Cette stratégie permet d’améliorer 

la valeur perçue car la rareté des 

produits ainsi que le faible nombre 

de boutiques créent un sentiment 

d’appartenance, ce qui renforce la 

valeur de signe.



FIN
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