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LA communication  
au coeur  de notre  
mission de partenariat !

PAGE 3 – Évolution des 
circulaires à la SAQ
Toujours dans le but d’améliorer ce 
que nous faisons, nous souhaitions 
mieux cerner les besoins de nos 
clients et leurs habitudes de consul-
tation de la circulaire SAQ. Nous 
voulions également nous assurer que 
la circulaire joue bel et bien le rôle 
principal que nous souhaitons lui 
donner soit, accroître l’achalandage 
en succursale. Découvrez les attraits 
de nos circulaires.

PAGE 4 – Gestion par catégories
Sujet de l’heure par excellence! Nous 
dressons ici un portrait de ce qu’est 
la gestion par catégories. Lisez les 
principaux constats obtenus à la suite 
d’un sondage effectué auprès de nos 
consommateurs ainsi que les pro-
chaines étapes à venir.

PAGE 5 – Thématiques Marketing
Découvrez les différentes théma-
tiques qui animeront nos succursales 
tout au long de la période printanière.
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L’année financière 2010-2011 est terminée. 
Nous établissons actuellement notre bilan et 
déjà, nous entrevoyons une année marquée 
par la réussite et l’atteinte de nos objectifs de 
performance. Voici quelques-unes de nos réa-
lisations :

Plus populaire que jamais, notre concept des 
pastilles de goût a été étendu aux vins rosés. 
Environ 200 nouveaux produits ont été pas-
tillés et plusieurs marchés d’alimentation ainsi 
qu’une chaîne de restauration ont adopté le 
concept pour faciliter les échanges avec leurs 
clients.

Directement connectée aux changements 
technologiques qui peuvent améliorer ses pra-

Philippe Duval,  
président et chef  
de la direction  
de la Société des alcools  
du Québec (SAQ)

un autre bilan qui s’annonce positif pour la SAQ

Nous poursuivons donc notre 
lancée et nous ne sommes 
pas peu fiers de ces résultats 
exceptionnels. 

durant la saison des fêtes. Une croissance 
des ventes aux consommateurs de 6,3   % a été 
enregistrée, soit la meilleure augmentation  
durant la période de Noël depuis 3 ans. 

Comme la plupart de nos succursales attei-
gnent un standard élevé en termes de qualité 
de service à la clientèle, nous avons entrepris 
d’élever la barre encore plus haut et de bonifier 
notre Service ventes-conseil 4A+. Un projet pi-
lote est présentement en cours.

Ces changements ont définitivement portés 
leurs fruits, parce qu’au cours du troisième tri-
mestre de son exercice financier 2010-2011 
terminé le 1er janvier dernier, la SAQ a enre-
gistré des ventes nettes consolidées de 965,7 
millions de dollars, une croissance de 5,1 % 
par rapport à l’exercice précédent. Également, 
la SAQ affiche, pour cette même période, un 
bénéfice net consolidé de 359,3 millions de 
dollars, soit une progression de 26 millions de 
dollars ou 7,8 % par rapport à la même période 
en 2009-2010. Cette croissance s’inscrit 
bien dans la tendance positive de l’exercice 
en cours alors qu’après 40 semaines d’exploi-
tation, le bénéfice net consolidé atteint 771,3 
millions de dollars, soit une augmentation de 
41,8 millions de dollars ou 5,7 %. Nous pour-
suivons donc notre lancée et nous ne sommes 
pas peu fiers de ces résultats exceptionnels. 

L’année 2011-2012 sera certainement sous le 
signe de la continuité!

tiques, la SAQ a gagné en 
agilité en implantant un ou-
til de formation virtuel qui 
permet de rejoindre un plus 
grand nombre d’employés 
de succursale à travers le 
Québec. 

La SAQ a également procé-
dé à l’agrandissement du Centre de distribution 
de Québec. Cette superficie additionnelle de 
87 000 pieds2 permet d’entreposer 300 000 
caisses supplémentaires, en plus d’accueillir 
un plus grand nombre de conteneurs grâce à 
l’ajout de 11 portes de quais. Les travaux ont 
été réalisés en respectant les normes d’accré-
ditation LEED.

Aussi, pour optimiser son marchandisage, la 
SAQ a procédé à une consultation auprès de 
ses directeurs de succursale. De nouvelles 
stratégies ont été développées et implantées 
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Les Québécois adorent les aubaines et les 
circulaires. Ces dernières ont d’ailleurs 
un effet direct sur les ventes de la SAQ 
puisque plus de 70 % des clients nous di-
sent que la circulaire les incite à acheter 
les produits qui y sont présentés. De plus, 
80 % des clients essaient des nouveaux 
produits. Il faut préciser ici qu’un nouveau 
produit pour un client n’est pas nécessai-
rement une nouveauté à la SAQ. C’est un 
produit que lui, ne connaît pas encore. Il 
sera porté à l’essayer s’il correspond à une 
pastille de goût qu’il affectionne déjà.

Les rabais offerts permettent également 
la découverte des produits plus dispen-
dieux, hors de leur fourchette usuelle 
de prix. Aussi, un client sur deux men-
tionne que la circulaire l’incite à dépenser 
d’avantage chez nous.

Ce qui la rend attrayante? Une page cou-
verture qui rappelle un événement du 
quotidien comme une fête, une saison ou 
qui les fait rêver (vacances); des offres 
de produits connus; des rabais d’au moins 
2 $; une présentation de produits variés en 
termes de couleur (vins blancs, rouges et 
rosés), de catégorie et de gamme de prix; 
et une part de produits que le consom-
mateur connaît déjà, mais également des 
produits qu’il pourrait découvrir.

L’essai  d’un produit en dégustation, sur-
tout s’il est plus dispendieux, pourra cer-
tainement provoquer un achat. Évidem-
ment une recommandation d’un conseiller 
en vin, surtout s’il est relié à un accord 
mets et vin l’influencera grandement.

Plusieurs éléments ont été intégrés dans 

Évolution des circulaires à la SAQ 
notre calendrier marketing 2011-2012. 
Certains points ont même déjà été pris 
en considération dans nos circulaires ac-
tuelles. Le nombre idéal de circulaires est 
par ailleurs à l’étude. Les circulaires pla-
cées au calendrier ont des rôles de plus 
en plus précis selon la période de l’année : 
en janvier, accroître l’achalandage; à l’au-
tomne, susciter la découverte et à Noël, 
faire augmenter la transaction moyenne. 
Les cibles sont plus précises et les indica-
teurs de performance mieux alignés. Les 

3

FORUM 
saq

PAUL
TAMAS

MARIKA
MILO

LUC
DALLAIRE

RABAIS DE

1,50 $14,90 $ RABAIS DE

2,00 $20,70 $

22,70 $16,40 $

Du jeudi 3 au 
dimanche 20 mars 2011

LES TRUCS ITALIENS DE NOS 3 CONSEILLERS

CONCOURS

FESTIVINO 

DÉTAILS À LA PAGE 14
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Création d’une société en commandite

La SAQ, en partenariat 
avec deux fonds d’inves-
tissement québécois, a 
créé la société en com-
mandite TWIST. Ce geste 
donne suite au Plan stra-
tégique 2010-2012 de la 
société d’État qui expose 

la volonté de cette dernière à maintenir 
son positionnement stratégique dans l’in-
dustrie vinicole mondiale pour ultimement, 
continuer d’offrir aux Québécois une vaste 
gamme de produits offrant un rapport 
qualité-prix enviable.

La création de cette société permettra à la 
SAQ de saisir les occasions d’affaires qui 
se présentent à elle et de se donner des 
outils afin de :

•	maintenir son pouvoir d’achat;

•	accroître son accès aux produits ven-
dus sous allocations;

•	obtenir des économies d’échelle sur 
ses coûts de transport, de logistique 
et de distribution;

•	faire du Québec et de Montréal une 
plaque tournante dans le commerce 
des boissons alcooliques;

•	maintenir et créer des emplois de 
qualité dans le domaine du commerce 
des boissons alcooliques.

Les activités de TWIST sont reliées au 
commerce des boissons alcooliques et à 
la prestation de services connexes auprès 
de clients situés dans des marchés à l’ex-
térieur du Québec.  Ces services compren-
nent la sélection de produits, l’analyse, le 
contrôle de qualité, l’achat, la distribution, 
le marketing, la mise en marché et la ges-
tion d’un réseau de vente.

produits seront sélectionnés en consé-
quence. Nous travaillons à ce que l’offre 
soit plus alléchante pour rendre la SAQ 
encore plus performante!
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DU JEUDI 10 AU DIMANCHE 20 FÉVRIER 2011

RABAIS DE

3,00 $ 26,25 $

RABAIS DE

2,00 $ 15,95 $

17,95 $

29,25 $

SOIRÉES
  EN TÊTE À TÊTE

SASASASASACHCHCHCHCHC ETETETTTETT DDDDDDE EEEE CACACACACAAFÉFÉFÉÉF VAVAVAAN N HOHOHOHOHOHH UTUTUTUUUTTEEETEEE®®®®®®®®®®
LES 12 ET 13 FÉVRIER

À L’ACHAT DE L’UN DES 

13 SPIRITUEUX SÉLECTIONNÉS

DÉTAILS À L’INTÉRIEUR

DÉTAILS À L’INTÉRIEUR

CONCOURS
UNE SOIRÉE DE RÊVE
 WOLF BLASS YELLOW LABEL*

DU 1er AU 28 FÉVRIER 2011

VALEUR DE 

 13 500 $
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De nos jours, la plupart des commerçants exercent une 
forme de gestion par catégories puisqu’elle intègre les 
meilleures pratiques du commerce de détail. Pourquoi 
la gestion par catégories à la SAQ? Parce qu’elle :

•	met le consommateur au centre des décisions 
d’affaires du détaillant;

•	définit ce qu’est une catégorie en lui attribuant 
un rôle particulier et des stratégies précises;

•	lie les stratégies des catégories aux objectifs de 
l’entreprise;

•	arrime clairement l’ensemble des activités com-
merciales entre elles;

•	assure une mise en marché plus compréhensible 
par le consommateur;

•	développe une relation gagnant/gagnant avec 
les partenaires d’affaires.

Un sondage sur les comportements d’achats de la 
clientèle, fait à l’automne 2009, a révélé des faits 
plus qu’intéressants. Voici les grands constats de ce 
sondage auprès des consommateurs notamment en 
ce qui les motive dans leurs décisions d’achat.

qu’est-ce que la gestion par catégories?
Avant d’entrer en succursale :

•	le type de vin recherché : rouge ou blanc;

•	la fourchette de prix (entre 15 $ et 20 $);

•	la connaissance des grands pays de référence, 
principalement France et Italie;

Une fois sur place, de façon impulsive, d’autres as-
pects entrent en ligne de compte :

•	la pastille de goût;

•	les accords vins et mets;

•	l’achat de vins habituels (valeurs sûres);

•	pour les vins blancs, la disponibilité au frigo in-
fluence l’achat;

•	le rôle du conseiller en vin (relation privilégiée, 
occasion);

•	les rabais, etc.

La disposition des produits influence grandement la 
consommation. En mai 2010, quatorze succursales 
pilotes ont testé la séparation des vins blancs et 
rouges, jumelée à une signalisation beaucoup plus 
simple (grands pays, vins rouges / vins blancs / cock-
tails, occasions). Les résultats obtenus, qui vous se-
ront communiqués ultérieurement, démontrent une 
augmentation spectaculaire des ventes et du panier 
moyen!

L’implantation de la gestion par catégories changera 
certes l’environnement des succursales. Ce dernier 
facilitera le processus d’achat de notre clientèle en 
le rendant plus satisfaisant. Vous serez informés des 
changements rapidement.

 

notre prochain rendez-vous!
Le prochain Blitz d’information, rendez-vous annuel de la SAQ avec les membres 
de l’industrie, aura lieu le mardi 17 mai 2011. L’événement se tiendra au Centre 
Renaissance à Montréal. En espérant vous y voir en grand nombre!

VOUS AVEZ DES QUESTIONS ?  
DES COMMENTAIRES ?  

Écrivez-nous à sara@saq.qc.ca, 
 le Service d’Assistance 

aux Relations d’Affaires de la SAQ.
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Pour plus de recettes, visitez 
espacecocktail.com/vodka

Pour plus de recettes, visitez 
espacecocktail.com/rhum_ambre

33,75 $ 
SMIRNOFF 
TRIPLE DISTILLATION
Vodka
Code SAQ : 00000190

1,14 L

RABAIS DE

2,00 $31,75 $ RABAIS DE

3,00 $39,75 $

42,75 $ 
GRAND MARNIER
Liqueur d’agrumes
750 ml
Code SAQ : 00001784

36,25 $ 
APPLETON ESTATE V/X
Rhum ambré
Code SAQ : 11464257

Cocktail vif 
et rafraîchissant.
Exemple : jus de citron ou de lime

Cocktail crémeux, 
riche et suave.
Exemple : lait ou crème

Cocktail caractérisé
par son amertume.
Exemple : pamplemousse, café

Cocktail doux 
et agréable.
Exemple : sucre ou miel

PUISSANCE
Sensation de 
chaleur liée au 
taux d’alcool.

1,14 L

RABAIS DE

3,00 $33,25 $

MARTINI 
MICKEY   

=        
1. RASSEMBLEZ
45 ml (11/2 oz) de vodka Smirnoff Triple Distillation 
30 ml (1 oz) de sirop d’érable
Cubes de melon d’eau
Glaçons
1 tranche de melon d’eau

2. MIXEZ
Dans un shaker rempli de glaçons, ajouter tous 
les ingrédients, sauf la tranche de melon d’eau. Agiter 
vivement de 8 à 10 secondes. Filtrer le contenu du 
shaker dans un verre à martini à l’aide d’une passoire 
à glaçons et d’un tamis.
3. SERVEZ
Garnir d’une tranche de melon d’eau.

MARTINI LES 
DIAMANTS SONT ÉTERNELS  

=        
1. RASSEMBLEZ
15 ml (1/2 oz) de liqueur d’agrumes Grand Marnier
15 ml (1/2 oz) de crème de cassis
15 ml (1/2 oz) de liqueur de noisette 
10 ml (1/3 oz) de jus de citron
Soda club
Glaçons
1 mûre

2. MIXEZ
Dans un verre à martini contenant quelques glaçons, ajouter tous les 
ingrédients, sauf le soda club et la mûre. Allonger avec du soda club.
3. SERVEZ
Garnir d’une mûre sur une pique.

LE CIDRE 
DES CARAÏBES 

=        
1. RASSEMBLEZ
30 ml (1 oz) de rhum ambré Appleton Estate V/X
45 ml (11/2 oz) de cidre de pomme tranquille sec 
Glaçons 

2. MIXEZ
Dans un shaker rempli de glaçons, verser le rhum et le cidre. 
Agiter vivement de 8 à 10 secondes. Filtrer le contenu 
du shaker dans une fl ûte à l’aide d’une passoire à glaçons.
3. SERVEZ

*La quantité approximative de cocktails peut varier selon le type de verre et le mode de préparation.

Cod

À garder au congélateur pour 
un cocktail des plus frais !

Une liqueur d ’orange élaborée à partir de cognac.

257

Essentiel à la préparation 

d ’un punch.

Pour plus de recettes, visitez 
espacecocktail.com/liqueur_agrumes

LA TOUCHE REBELLE

DU JEUDI 21 AVRIL AU DIMANCHE 8 MAI 2011

RABAIS DE

1,00 $ 13,80 $ RABAIS DE

2,00 $ 16,45 $
18,45 $14,80 $

Photo : Albert Elbilia © Éditions Cardinal 

MIXEZ VOS 5 À 7
AVEC LE CUISINIER REBELLE

COCKTAILS, BOUCHÉES ET MUSIQUE ENDIABLÉE
Recettesexclusivestirées du nouveau livred’Antoine Sicotte

 SAVEURS COCKTAIL

LES IDÉES DE NOS 3 CONSEILLERS 
POUR BIEN RECEVOIR

DONATO, LEDUC 
ET PROVENÇAL 

DÉJÀ JAZZ

POISSON DANS 
            LE COCHON

Le goût salé du porc
les saveurs           du               

 FACEBOOK.COM/SAQ

DÈS LA FIN AVRIL
SUIVEZ-NOUS SUR FACEBOOK

J’aime

HARENGS
À LA MOUJIK

LUSCIOUS JACKSON
ELECTRIC HONEY

La quantité approximative de cocktails peut varier selo

Aneth frais 
           melon d’eau

Sauce aux câpres et au citron

    + cidre = explosion de saveurs VEAU 
ACIDE CITRIQUE  

ORISHAS 
A LO CUBANO
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Notre Service du marketing a prévu une panoplie d’activités promotionnelles pour 
animer nos points de vente en cette période printanière. voici quelques détails des 
promotions à venir :

Thématiques Marketing

C’est l’été! 
Vive la terrasse!
Du 26 mai au 5 juin, l’été pointera le bout de son nez 
par l’entremise de la circulaire Sortez vos verres sur la 
terrasse. Plusieurs sujets saisonniers y seront abor-
dés dont : le homard, la campagne estivale (rosés, 
blancs et prêts-à-boire), le barbecue sans oublier 
quelques recettes toutes plus savoureuses les unes 
que les autres. Les cocktails qui seront présentés au 
verso de la circulaire seront les créations du réputé 
cuistot québécois Antoine Sicotte. Un concours avec 
Bacardi, dont les détails sont à confirmer, viendra 
compléter cette promotion.

Sortez vos verres  
pour célébrer
En vigueur pour trois semaines, du 21 avril au 8 mai, 
cette circulaire – première de la campagne estivale 
à travers nos points de vente - fera la promotion de 
plus de 70 produits. Comme d’habitude, les produits 
vedettes seront dégustés dans l’ensemble du ré-
seau, alors que les produits majeurs le seront dans 
certaines succursales ciblées. C’est également par 
le biais de cette circulaire que sera véhiculée la pro-
motion Jour de la Terre où, du 21 au 25 avril, avec 
tout achat, chaque client recevra un sac réutilisable 
de deux bouteilles.

La SAQ vous propose  
des vins généreux
La SAQ s’associe avec Banques alimentaires Qué-
bec (BAQ) et met son réseau de succursales à sa 
disposition afin de contribuer à l’aide alimentaire 
au Québec. Du 13 au 15 mai prochain, les consom-
mateurs sont invités à visiter leur succursale SAQ 
pour se procurer une bouteille de vin blanc. Pour 
chaque bouteille de vin blanc vendue, la SAQ  
remettra 1 $ à l’organisme. Également, à l’achat 
d’une bouteille parmi les six blancs positionnés 
en bout de rangée, les fournisseurs remettront 
entre 1 $ et 1,50 $ à l’organisme. Finalement, 
les consommateurs sont aussi invités à faire un 
don de 3 $ à la caisse en échange d’un carnet de  
pastilles de goût autocollantes.

DU 13 AU 15 MAI
DES VINS GÉNÉREUX

à l’achat d’un vin blanc

un don de 1 $
sera remis à banques alimentaires québec


