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2. 
 

Annexe 1 : Répartition des parts de marché entre les différents acteurs de la 

grande distribution alimentaire en Belgique 
 

 

Source : Boelen, C. (2015). Gondola a scanné le food retail en Belgique. En ligne sur le site Web de Gondola  

http://www.gondola.be/fr/content/gondola-scanne-le-food-retail-belgique-76833 consulté le 4 avril  

  

http://www.gondola.be/fr/content/gondola-scanne-le-food-retail-belgique-76833
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Annexe 2 : Questionnaire 
 

Bonjour, je suis étudiante en master en sciences de gestion à la Louvain School of 

Management (UCL) et dans le cadre de mon mémoire de fin d’études, j’effectue une enquête 

sur la fidélité des clients dans la grande distribution alimentaires en Belgique. Ce questionnaire 

va durer une dizaine de minutes. Merci d’y répondre. 

 

Q1. A quelle fréquence faites-vous vos courses chez Lidl ? 

 

- Jamais 

- Moins d’une fois par mois 

- 1 fois par mois 

- 2-3 fois par mois 

- 1 fois par semaine 

- 2-3 fois par semaine 

- Tous les jours 

 

Q2. A quelle fréquence faites-vous vos courses chez Aldi ? 

  

- Jamais 

- Moins d’une fois par mois 

- 1 fois par mois 

- 2-3 fois par mois 

- 1 fois par semaine 

- 2-3 fois par semaine 

- Tous les jours 
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Q3. A quelle fréquence faites-vous vos courses chez Colruyt ? 

 

- Jamais 

- Moins d’une fois par mois 

- 1 fois par mois 

- 2-3 fois par mois 

- 1 fois par semaine 

- 2-3 fois par semaine 

- Tous les jours 

 

Q4. A quelle fréquence faites-vous vos courses chez Carrefour ? 

 

- Jamais 

- Moins d’une fois par mois 

- 1 fois par mois 

- 2-3 fois par mois 

- 1 fois par semaine 

- 2-3 fois par semaine 

- Tous les jours 

 

Q5.A quelle fréquence faites-vous vos courses chez Delhaize ? 

 

- Jamais 

- Moins d’une fois par mois 

- 1 fois par mois 

- 2-3 fois par mois 

- 1 fois par semaine 

- 2-3 fois par semaine 

- Tous les jours 
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LIDL 

Q6a. Pour les éléments suivants, indiquez sur une échelle de 1 à 5 (1 = pas du tout d’accord, 5 

= tout à fait d’accord) les raisons pour lesquelles vous faites vos courses chez Lidl: 

- Les prix pratiqués 

- La qualité des produits vendus 

- L’étendue de la gamme proposée 

- L’atmosphère et ambiance qui règnent dans le magasin 

- Les promotions et publicités lancées par l’enseigne (folder publicitaire) 

- Le personnel du magasin 

- Le service 

- La proximité et la facilité d’accès (parking) 

- La technologie et le digital marketing (site internet de l’enseigne, application, 

réseaux sociaux) 

- Les actions d’épargne (collectionner des timbres pour obtenir un produit en 

réduction : poêles, casseroles, valises,…) 

- Les bons de réduction proposés par l’enseigne 

- Le magazine consommateurs 

- Les jeux et concours proposés par l’enseigne 

Q7a. Dans quelle mesure est-ce important pour vous de retrouver les produits suivants chez 

Lidl (1 = pas du tout important, 5 = très important) : 

- Produits de marques nationales (Coca-Cola, Nutella, Jupiler,…) 

- produits bio 

- produits végétariens 

- produits sans gluten 

- produits haut de gamme (vins,…) 

 

Veuillez indiquer sur une échelle de 1 à 5 (1 = pas du tout d’accord, 5 = tout à fait d’accord) la 

mesure dans laquelle vous êtes d’accord avec les affirmations suivantes : 

Q8a. Il est important d’avoir un assortiment large chez Lidl. 

Q9a. L’ambiance/l’atmosphère des magasins Lidl est agréable. 

Q10a. L’ambiance/l’atmosphère des magasins Lidl devrait être améliorée. 

Q11a. L’esthétique des magasins Lidl est agréable. 

Q12a. L’esthétique des magasins Lidl devrait être améliorée.  

Q13a. Vous êtes satisfait du service du personnel chez Lidl. 

Q14a. Le service du personnel chez Lidl devrait être amélioré. 

Q15a. Il est important d’instaurer une carte de fidélité chez Lidl. 

Q16a. Le folder publicitaire de Lidl est important. 

Q17a. Les promotions lancées par Lidl sont intéressantes. 

Q18a. Les prix sont élevés chez Lidl. 

Q19a. L’image de Lidl est soignée/poussée. 

Q20a. Lidl renvoie une bonne image de son enseigne.  



6. 
 

ALDI 

Q6b. Pour les éléments suivants, indiquez sur une échelle de 1 à 5 (1= pas du tout d’accord, 

5= tout à fait d’accord les raisons pour lesquelles vous faites vos courses chez Aldi: 

- Les prix pratiqués 

- La qualité des produits vendus 

- L’étendue de la gamme proposée 

- L’atmosphère et ambiance qui règnent dans le magasin 

- Les promotions et publicités lancées par l’enseigne (folder publicitaire) 

- Le personnel du magasin 

- Le service 

- La proximité et la facilité d’accès (parking) 

- La technologie et le digital marketing (site internet de l’enseigne, application, 

réseaux sociaux) 

- Les actions d’épargne (collectionner des timbres pour obtenir un produit en 

réduction : poêles, casseroles, valises,…) 

- Les bons de réduction proposés par l’enseigne 

- Le magazine consommateurs 

- Les jeux et concours proposés par l’enseigne 

Q7b. Dans quelle mesure est-ce important pour vous de retrouver les produits suivants chez 

Aldi (1 = pas du tout important, 5 = très important) : 

- Produits de marques nationales (Coca-Cola, Nutella, Jupiler,…) 

- produits bio 

- produits végétariens 

- produits sans gluten 

- produits haut de gamme (vins,…)  

Veuillez indiquer sur une échelle de 1 à 5 (1 = pas du tout d’accord, 5 = tout à fait d’accord) la 

mesure dans laquelle vous êtes d’accord avec les affirmations suivantes : 

Q8b. Il est important d’avoir un assortiment large chez Aldi. 

Q9b. L’ambiance/l’atmosphère des magasins Aldi est agréable. 

Q10b. L’ambiance/l’atmosphère des magasins Aldi devrait être améliorée.  

Q11b. L’esthétique des magasins Aldi est agréable. 

Q12b. L’esthétique des magasins Aldi devrait être améliorée.  

Q13b. Vous êtes satisfait du service du personnel chez Aldi. 

Q14b. Le service du personnel chez Aldi devrait être amélioré. 

Q15b. Il est important d’instaurer une carte de fidélité chez Aldi. 

Q16b. Le folder publicitaire d’Aldi est important. 

Q17b. Les promotions lancées par Aldi sont intéressantes. 

Q18b. Les prix sont élevés chez Aldi. 

Q19b. L’image d’Aldi est soignée/poussée. 

Q20b. Aldi renvoie une bonne image de son enseigne.  
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COLRUYT 

Q6c. Pour les éléments suivants, indiquez sur une échelle de 1 à 5 (1 = pas du tout d’accord, 5 

= tout à fait d’accord) les raisons pour lesquelles vous faites vos courses chez Colruyt: 

- Les prix pratiqués 

- La qualité des produits vendus 

- L’étendue de la gamme proposée 

- L’atmosphère et ambiance qui règnent dans le magasin 

- Les promotions et publicités lancées par l’enseigne (folder publicitaire) 

- Le personnel du magasin 

- Le service 

- La proximité et la facilité d’accès (parking) 

- La technologie et le digital marketing (site internet de l’enseigne, application, 

réseaux sociaux) 

- Les actions d’épargne (collectionner des timbres pour obtenir un produit en 

réduction : poêles, casseroles, valises,…) 

- Les bons de réduction proposés par l’enseigne 

- Les avantages octroyés par la carte de fidélité (points, réductions, …) 

- Le magazine consommateurs 

- Les jeux et concours proposés par l’enseigne 

Q7c. Dans quelle mesure est-ce important pour vous de retrouver les produits suivants chez 

Colruyt (1 = pas du tout important, 5 = très important) : 

- Produits de marques nationales (Coca-Cola, Nutella, Jupiler,…) 

- produits bio 

- produits végétariens 

- produits sans gluten 

- produits haut de gamme (vins,…) 

Veuillez indiquer sur une échelle de 1 à 5 (1 = pas du tout d’accord, 5 = tout à fait d’accord) la 

mesure dans laquelle vous êtes d’accord avec les affirmations suivantes : 

Q8c. Il est important d’avoir un assortiment large chez Colruyt. 

Q9c. L’ambiance/l’atmosphère des magasins Colruyt est agréable. 

Q10c. L’ambiance/l’atmosphère des magasins Colruyt devrait être améliorée.  

Q11c. L’esthétique des magasins Colruyt est agréable. 

Q12c. L’esthétique des magasins Colruyt devrait être améliorée.  

Q13c. Vous êtes satisfait du service du personnel chez Colruyt. 

Q14c. Le service du personnel chez Colruyt devrait être amélioré. 

Q15c. La carte de fidélité Extra de Colruyt est importante. 

Q16c. Le folder publicitaire de Colruyt est important. 

Q17c. Les promotions lancées par Colruyt sont intéressantes. 

Q18c. Les prix sont élevés chez Colruyt. 

Q19c. L’image de Colruyt est soignée/poussée. 

Q20c. Colruyt renvoie une bonne image de son enseigne.  
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CARREFOUR 

Q6d. Pour les éléments suivants, indiquez sur une échelle de 1 à 5 (1 = pas du tout d’accord, 

5 = tout à fait d’accord) les raisons pour lesquelles vous faites vos courses chez Carrefour: 

- Les prix pratiqués 

- La qualité des produits vendus 

- L’étendue de la gamme proposée 

- L’atmosphère et ambiance qui règnent dans le magasin 

- Les promotions et publicités lancées par l’enseigne (folder publicitaire) 

- Le personnel du magasin 

- Le service 

- La proximité et la facilité d’accès (parking) 

- La technologie et le digital marketing (site internet de l’enseigne, application, 

réseaux sociaux) 

- Les actions d’épargne (collectionner des timbres pour obtenir un produit en 

réduction : poêles, casseroles, valises,…) 

- Les bons de réduction proposés par l’enseigne 

- Les avantages octroyés par la carte de fidélité (points, réductions, …) 

- Le magazine consommateurs 

- Les jeux et concours proposés par l’enseigne 

Q7d. Dans quelle mesure est-ce important pour vous de retrouver les produits suivants chez 

Carrefour (1 = pas du tout important, 5 = très important) : 

- Produits de marques nationales (Coca-Cola, Nutella, Jupiler,…) 

- produits bio 

- produits végétariens 

- produits sans gluten 

- produits haut de gamme (vins,…) 

Veuillez indiquer sur une échelle de 1 à 5 (1 = pas du tout d’accord, 5 = tout à fait d’accord) la 

mesure dans laquelle vous êtes d’accord avec les affirmations suivantes : 

Q8d. Il est important d’avoir un assortiment large chez Carrefour. 

Q9d. L’ambiance/l’atmosphère des magasins Carrefour est agréable. 

Q10d. L’ambiance/l’atmosphère des magasins Carrefour devrait être améliorée.  

Q11d. L’esthétique des magasins Carrefour est agréable. 

Q12d. L’esthétique des magasins Carrefour devrait être améliorée.  

Q13d. Vous êtes satisfait du service du personnel chez Carrefour. 

Q14d. Le service du personnel chez Carrefour devrait être amélioré. 

Q15d. La carte de fidélité Bonus de Carrefour est importante. 

Q16d. Le folder publicitaire de Carrefour est important. 

Q17d. Les promotions lancées par Carrefour sont intéressantes. 

Q18d. Les prix sont élevés chez Carrefour. 

Q19d. L’image de Carrefour est soignée/poussée. 

Q20d. Carrefour renvoie une bonne image de son enseigne.  



9. 
 

DELHAIZE 

Q6e. Pour les éléments suivants, indiquez sur une échelle de 1 à 5 (1 = pas du tout d’accord, 5 

= tout à fait d’accord) les raisons pour lesquelles vous faites vos courses chez Delhaize: 

- Les prix pratiqués 

- La qualité des produits vendus 

- L’étendue de la gamme proposée 

- L’atmosphère et ambiance qui règnent dans le magasin 

- Les promotions et publicités lancées par l’enseigne (folder publicitaire) 

- Le personnel du magasin 

- Le service 

- La proximité et la facilité d’accès (parking) 

- La technologie et le digital marketing (site internet de l’enseigne, application, 

réseaux sociaux) 

- Les actions d’épargne (collectionner des timbres pour obtenir un produit en 

réduction : poêles, casseroles, valises,…) 

- Les bons de réduction proposés par l’enseigne 

- Les avantages octroyés par la carte de fidélité (points, réductions, …) 

- Le magazine consommateurs 

- Les jeux et concours proposés par l’enseigne 

Q7e. Dans quelle mesure est-ce important pour vous de retrouver les produits suivants chez 

Delhaize (1 = pas du tout important, 5 = très important) : 

- Produits de marques nationales (Coca-Cola, Nutella, Jupiler,…) 

- produits bio 

- produits végétariens 

- produits sans gluten 

- produits haut de gamme (vins,…) 

Veuillez indiquer sur une échelle de 1 à 5 (1 = pas du tout d’accord, 5 = tout à fait d’accord) la 

mesure dans laquelle vous êtes d’accord avec les affirmations suivantes : 

Q8e. Il est important d’avoir un assortiment large chez Delhaize. 

Q9e. L’ambiance/l’atmosphère des magasins Delhaize est agréable. 

Q10e. L’ambiance/l’atmosphère des magasins Delhaize devrait être améliorée.  

Q11e. L’esthétique des magasins Delhaize est agréable. 

Q12e. L’esthétique des magasins Delhaize devrait être améliorée.  

Q13e. Vous êtes satisfait du service du personnel chez Delhaize. 

Q14e. Le service du personnel chez Delhaize devrait être amélioré. 

Q15e. La carte de fidélité de Delhaize est importante. 

Q16e. Le folder publicitaire de Delhaize est important. 

Q17e. Les promotions lancées par Delhaize sont intéressantes. 

Q18e. Les prix sont élevés chez Delhaize. 

Q19e. L’image de Delhaize est soignée/poussée. 

Q20e. Delhaize renvoie une bonne image de son enseigne. 
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Question sociodémographiques 

Q21. Vous êtes : homme/femme 

Q22. Age : 15-24, 25-34, 35-44, 45-54, 55-64, 65-74, 75+ 

Q23. Nombre de personnes constituant votre ménage (personnes vivant sous le même toit): 

1 – 2 – 3 – 4 – 5 – 6+ 

Q24. Nombre d’enfants de moins de 16ans dans votre ménage : 0 - 1 – 2 – 3 - 4 – 5+ 

Q25. Profession :  

- étudiant(e) 

- ouvrier(e) 

- employé(e) 

- indépendant(e) 

- sans emploi 

- retraité(e) 

Q26. Lieu d’habitation (province)  

- Brabant-Wallon 

- Brabant Flamand 

- Anvers 

- Flandre Occidentale 

- Flandre Orientale 

- Liège 

- Namur 

- Hainaut 

- Limbourg 

- Luxembourg 

- Bruxelles 

- Etranger 

Q27. Zone : rurale / urbaine 
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Annexe 3 : Matrice hypothèses/questions 
 

 H1.1. H1.2. H1.3. H1.4. H1.5. H1.6. H1.7. H1.8. H1.9. H1.10. H2.1. H2.2. H3.1. H3.2. H3.3. H3.4. 

Q1. 
                

Q2. 
                

Q3.                 

Q4.                 

Q5.                 

Q6a. 
                

Q6b. 
                

Q6c.                 

Q6d.                 

Q6e.                 

Q7.                 

Q8.                 

Q9.                 

Q10.                 

Q11.                 

Q12.                 

Q13.                 

Q14.                 

Q15.                 

Q16.                 

Q17.                 

Q18.                 

Q19.                 

Q20.                 

Q21.                 

Q22.                 

Q23.                 

Q24.                 

Q25.                 

Q26.                 

Q27.                 
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Annexe 4 : Analyses des hypothèses 
 

Annexe 4 (H1.1.) 
  

Tableau  Tableau 1: General Linear Model (Lidl)  
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Tableau 2: Estimated Marginal Means (Lidl) 
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Tableau 3: General Linear Model (Aldi) 
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Tableau 4: Estimated Marginal Means (Aldi) 
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Annexe 4 (H1.2.) 
  

 TTableau 1:Tableau 1: Estimated Marginal Means – Lidl 

 

 
 
Tableau 2 : Estimated Marginal Means – Aldi 
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Annexe 4 (H1.3.) 
 
Tableau 1 : General Linear Model 
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Tableau 2: Estimated Marginal Means  
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Annexe 4 (H1.4.) 
 
Tableau 1 : General Linear Model 
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Tableau 2: Estimated Marginal Means  
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Annexe 4 (H1.5.) 
 

Tableau 1 : General Linear Model 
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Tableau 2: Estimated Marginal Means  
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Annexe 4 (H1.6.) 
Tableau 1 : régression logistique 
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Tableau 2 : Effet de médiation

 

 

Tableaux 3 : Moyennes 
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Annexe 4 (H1.7.) 
Tableau 1 : régression logistique 
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Tableau 2 : test-t 

 

Tableaux 3 : moyennes 
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Annexe 4 (H1.8.) 
Tableau 1 : régression logistique 
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Tableau 2 : Effet de mediation 

 

Tableaux 3 : moyennes 
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Annexe 4 (H1.9.) 
Tableau 1 : régression logistique 
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Tableau 2 : Effets de médiation 

 

 



38. 
 

Tableau 3 : moyennes 
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Annexe 4 (H1.10.) 
 
Tableau 1: Tests Alpha de Cronbach 
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41. 
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Tableau 2 : régression logistique 
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Tableaux 3 : moyennes 
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Annexe 4 (H2.1.) 
Tableau 1 : régression logistique 
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Annexe 4 (H2.2.) 
Tableau 1 : régression logistique 
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Annexe 4 (H3.1.) 
 

Tableau 1 : test-t (fidélité hard discounts) 
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Tableau 2 : test-t (fidélité enseignes traditionnelles) 
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Annexe 4 (H3.2.) 
 

Tableau 1 : test-t (fidélité hard discounts) 
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Tableau 2 : test-t (fidélité enseignes traditionnelles) 
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Annexe 4 (H3.3.) 

Tableau 1 : test Chi-carré (âge*fidélité hard discounts) 
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Tableau 2 : test Chi-carré (âge*fidélité magasins traditionnels) 

 

 

 

 

 

 

 

 

  



66. 
 

Tableau 3 : test Chi-carré (enfants*fidélité hard discounts) 

 

  



67. 
 

Tableau 4 : test Chi-carré (enfants*fidélité enseignes traditionnelles) 
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Tableau 5 : test Chi-carré (profession*fidélité hard discounts) 
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Tableau 6 : test Chi-carré (profession*fidélité enseignes traditionnelles) 
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Annexe 4 (H3.4.) 
 
Tableau 1 : test Chi-carré (fidélité hard discounts*fidélité enseignes traditionnelles) 
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Tableau 2 : test-t (fidélité hard discounts) 

 

 

Tableau 3 : test-t (fidélité enseignes traditionnelles) 

 

 

Tableau 4 : test-t (résolution) 

 


