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Avant-propos a

Depuis 1945, MLP intervient sur le marché de la distribution de la Presse.

Créée sous forme Coopérative avant méme la création de la ioh& du 2 avril 1947, elle
a0QSaid HahsFld dddfahiSdesannées 90comme une messagerie nationaletout en
conservant ses racines. C’est ainsi qu’elle a toujours cultivé ses atouts originels : partage des
co(ts, souci de I'économie, recherche de la plus grande efficacité dans I'intérét du secteur,
respect de la pluralité et pragmatisme industriel et commercial.

Son ambition RQF LILI2 NIISNJ dzyS F2NIS O2y iNRodziAzZzy S
sur le marché de la vente au numéreQ S & (i (LBKINR dZAGISSE SNIDA OS R Qdzy !
dynamique concurrence faceux Nouvelles Messageries de la Presse Parisie(iBMPP)

Cette contribution de progres s’est naturellement appliquée a 'ensemble des publications
distribuées par les messageries sur le réseau des diffuseurs de presse, y compris les
quotidiens qu’elle diffuse en tant qu’acteur du réseau dépositaire.

C'est ainsi que, bien que n’assurant pas leur distribution au niveau national, la coopérative

MLP est totalement concernée et solidaire des problématiques relatives a ces journaux
nationaux ou régionaux dont le modeéle industriel de distribution a, pour des raisons
historiques, été formaté par les seules NMPP.

A l'origine totalement orienté par l'acteur historique et dominant que sont les NMPP, le

marché national de la vente au numéro a commencé a bénéficier pleinement des initiatives

ou alternatives de MLP dans le courant des années 90. Cet apport de compétitivité sur un

Les charges secteur jusqueld monolithique a été déterminant. ks colts @A Yy 1 SNBSy i A 2
doivent continuer messagerie®nt ainsiété aaissésR S Q 240K &ntte 1WGet 2000.

a diminuer, mais La restructuration du niveau 2, la généralisation de l'informatique, l'introduction de

la priorité doit étre schémas modernes de logistique, la réforme des processus industriels ou la mise en place

d’une politique d’animation commerciale du réseau ont ramené, d’'une moyenne de 48 %

du chiffre d’affaires « prix fort TTC *» & une moyenne de 38 %, le colt net de la distribution

d’une publication donnée.

donnée aux
ventes.

Depuis 2000 la politique de réduction des coltstout en demeurant un des
fondamentaux de la gestion du sectewoit ses impacts se ralentir.

Il 'y a quatre raisons a cela : d’abord la qualité de service rendu s’est améliorée grace a des
investissements importants qui sont intégrés dans le prix de la distribution, et, a niveau de
service constant, la baisse récurrente de ces colts ne peut pas indéfiniment se poursuivre et
va tendre peu a peu vers une limite asymptotique ; ensuite les indices de charges des
entreprises de distribution sont a la hausse (charges sociales, transport en particulier) ; par
ailleurs, la concurrence de progrés a été bloquée sur certains sujets clés tels que les
systéemes d’information et le niveau 2 (dépositaires et SAD) ; et, enfin face a la baisse
structurelle du marché depuis 1997, la profession s’est engagée, a juste titre, dans un plan
de hausse de la rémunération des diffuseurs de presse afin de redynamiser I'activité.

Ce dernier point est fondamental, car il marque une inflexion nouvelle de la politique de
gestion du secteur. Désormais, elle sera orientée principalement vers les ventes et le réseau
des diffuseurs, plutét que vers la gestion des flux logistiques. Oui les charges doivent
diminuer encore mais la priorité doitétre donnée a la consolidation des ventes

! prix fort : il s’agit du chiffre d’affaires TTC d’une publication calculé sur son prix public
(ventes totales X prix de vente TTC) —
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ORIENTER Q9 { { 9 BSCEEFIDRTSS5/ERS LES VENTES,
NE RIENACHERISR LES ECONOMIES !

Depuis 2003, en raison de la situation de marché, nous sommes ainsi passés a une politique
reposant sur deux variables essentielles : (1) réduire les colts d’une part, (2) optimiser et
développer les ventes d’autre part. Or, ce second point nécessite de nouveaux et
importants efforts d’investissement (meilleures rémunérations des diffuseurs,
informatisation du réseau, animation commerciale, modernisation du merchandising). Il
nécessite aussi une gestion du changement, car aprés 50 ans d’une économie centrée sur la
gestion des flux physiques, toute la distribution de la presse doit apprendre a se centrer
sur les ventes

Le financement de ces nouveaux investissements doit, de plus, se faire dans un contexte de
mutation des modes de distribution de I'information. Les cartes sont rebattues, mais
surtout le jeu a changé : Internet qui s'impose comme un moyen majeur de diffusion de
contenus, le développement de la télévision thématique et a centres d’intérét (grace a la
TNT et aux bouquets cable ou satellite), le développement du multimédia-mobile avec la
téléphonie 3G, mais aussi I'apparition structurelle des publications écrites gratuites comme
nouveau modeéle économique de la presse ... et bientot le livre numérique, marché sur
lequel un géant comme Sony vient de donner un coup de starter.

Ainsi, la mise en ceuvre d’une politique de « faible colt & maximum d’efficience des
ventes », si elle apparait comme strictement nécessaire au secteur, se réalise dans une
situation compliquée, car il faut investir a un moment ou le chiffre d’affaires de la vente au
numéro est en baisse réguliére et structurelle.

Comme souvent, et ce n’est pas propre au secteur de la presse, on géere la crise « en étant
dans la crise » ; mais ceci a au moins une vertu : tout le monde s’accorde sur le fait qu’il est
urgent d’agir.

Les cartes sont UN NOUVEAU CADRE ET DE NOUVELLES REGLES
rebattues, mais
surtout le jeu a
changé.

Pour MLP, f Qdzy RS& SyeSdzE RSa 9 Hctitél &st bBrS sfirS NI dzE
fondamentalement, RS & Ql 8&dzNBNJ [jdzS €S aSOGSdzNI 0 ¢
administrative, économique et politique qui saura préserver la pluralité de la presse tout

Il est urgent en lui donnant les moyens de se réformespidement et efficacement. Il faudra donc qu’il

d’agir. en sorte un plan de route pour I'ensemble du secteur.

Un tel plan doit reposer sur des régles et des objectifs pragmatiques, identifiés et lisibles par
I’'ensemble des acteurs.

Mais pour tenir ces objectifs en respectant les regles, qui devront étre simplifiées et
reprécisées, il ne faudra pas chercher a imposer de modéle unique ou défendre une
chapelle ou un dogme.

C’est sans aucun doute ce type de dérive, d’'un modele unique et monotone, sans prise en
considération d’alternatives louables, qui est responsable d’une partie importante des
difficultés actuelles du marché de la vente au numéro.

Il faut arréter de se réfugier derriere I'abitraire. Ne plus faire dire a la loi Bichet tout et son
contraire, a la bénir ou a la maudire, a débattre de son maintien ou de son abolition (alors
gu’elle a au moins une formidable force : elle est née du bon sens et de la raison et a installé
les conditions d’'une presse créative, puissante et pluraliste), a débattre aussi de la
justification de I'engagement des pouvoirs publics, y compris des subventions en faveur du
secteur (alors que le vrai débat porte sur la juste et efficace répartition de ces aides). Enfin il
faut que le secteur s’affranchisse de ses complexes : s’il est aidé, ce n’est pas une marque
franco-francaise ; aussi on ne manquera pas de noter que chez nos voisins anglais la presse,
sans distinction de genre, est aidée par un taux de TVAa ... 0 %.

Alors place au pragmatisme et a la raisgmarlons vrail
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UNE OARE RICHE ET COMPLEXE QUI APPABRANT COMME UNE FORCE QUE
COMME UNE FAIBLESSE

La presse offre aujourd’hui un ensemble riche et complexe de publications, tant par leurs
formes que par leurs contenus. L’évolution du produit presse et de ses moyens de
promotion et de conquéte du public n’a cessé d’évoluer depuis des années. Finalement
aujourd’hui, les quotidiens eux-mémes se vendent avec des DVD ou des « plus-produits »
quand il y a quinze ans, I'OJD envisageait d’exclure de son périmétre les publications qui y
recouraient. La vente au numéro a finalement été investie, voire inspirée, par les procédés
marketing et commerciaux bien connus en matiére d’abonnement depuis plusieurs années.

Cette richesse de I'offre est présentée ou considérée par certains comme un obstacle et un
frein au développement de la vente au numéro. Mais on peut penser, au contraire, que ce
sont aussi ce florilege et cette inventivité qui lui permettent de pondérer la tendance
baissiere. La encore, contrairement a une idée répandue, nous ne sommes pas trés
originaux, le Royaume-Uni comptait 3409 publications régulieres en 2007 (hors Produits
Multimédia DVD et Hors-séries) contre 2085 en 1993, pour un accroissement moyen du
nombre de titres de 4,8 % U< PPA Uk~ BRAD2008 o - o ces dix derniéres années.

Ne serait-ce pas en fait une force vis-a-vis d’un public sollicité de facon effrénée par les
biens et services de loisirs et de culture et a la recherche de nouveautés ?

Il estsans doutesimplificateur et superficielde créer une causalitélirecte entre la baisse
du marché de la vente au numéret la richesseout QF 6 2 Yy Rl YOS QiR Seraii 2y 2
donc un marché d’offres - ce qu’est la presse - sans cette dynamique ? L'explosion de I'offre
de contenus sur Internet a-t-elle freiné Internet ? Non, bien au contraire ! Le fléchissement
de publications et de titres puissants, présents dans tous les points de vente en pile ou
pleine face, ne peut étre imputé a la densité des gorges supérieures et souvent tres
encombrées des marchands de journaux.

Malgré cela, on peut se demander si la saturation de certains segments ne nuit pas a
I’ensemble des titres de ceux-ci, méme si certaines familles de publications vivent et doivent
se développer dans une logique de collection afin d’attirer les lecteurs et méme si on
constate que des titres, et pas des moindres, trouvent de nouvelles ressources en
multipliant les formes, présentations et prix d’'une méme parution sur un méme linéaire.

L’avenir de la
Presse est en jeu,
mais encore entre

ses mains.

La problématique d’adaptation de I'offre a la typologie et a la situation des points de vente
et celle des taux excessifs d’invendus constituent, avec la tendance de marché, les
problemes centraux de notre secteur. La régulation des quantités doit donc étre traitée
prioritairement. On ne doit plus pousser inconsidérément les exemplaires fournis sur le
réseau ; il va falloir tenir compte de la réalité du terrain commercial. Des solutions
nouvelles, pragmatiques, doivent en conséquence étre proposées et impliquer tous les
acteurs de la distribution, et en particulier les dépositaires et les diffuseurs.

La contribution « via laudis » de MLP est constituée de propositions concretes qui doivent
permettre une réforme rapide du secteur.

Les objectifs principaux sont : (1) I'efficience et le développement des ventes, et (2) la
maitrise des colts par 'ensemble des intervenants de la chaine de distribution.

Ils pourront étre tenus, a condition cependant que soient débloqués les verrous politiques,
économiques, industriels et commerciaux qui contraignent le secteur et menacent la
pluralité de la presse et son économie.

[ QF BSYANI RS I LiNGsEicGe cdte Ngs ida & alit SSa 8 Sb Y L
MLP croit en I'avenir de la presse écrite et de la vente au numéro. Mais si elle y croit, elle est

aussi convaincue que le secteur doit entreprendre et accepter de fortes mutations. Cette
coopérative d’éditeurs est préte a agir et a s’engager sur cette voie avec toute son énergie

et ses moyens.

p—
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Les 3 Axes clés et leurs pledR I Qdi A

« Via laudis », la contribution MLP s’articule autour de 3 propositions clés :

position Pour mieux vendre consolider, densifier et pérenniser le
réseau des diffuseurs de presse

1. Réorganiser leréseau:

a. En assurant la consolidation économique et commercialeles diffuseurs
spécialistes de la Presss en améliorant les conditions d’exercice de leur
métier,

b. 9y Sy O02dzN» ASI Yyl f{ éseidhésOriatoRaledsis YeS y (i
segment des points de vente Qualifiés Spécialistes de la Presse
(affiliations, franchises, concepts, etc.) afin d’homogénéiser et de
renforcer la qualification du réseau de diffuseurs,

c. Enaugmentantla capillarité du réseatpar la mise en place de points de
vente complémentaires dans une stricte logique de maillage,

d. En développant les points de vente thématiquetans une logique de
conquéte et de fidélisation des lecteurs occasionnels.

2. Revoir les contratet principesk Q | meNtBes diffuseurs de presse
(y compris rayons intégrés, PVC et PVT) :

a. En rédigeant, pour chacun d’entre eux, un cahier de charges et de
bénéfices établi pouchaque type demandat adhoc,

b. En y associant un modele de rémunération spécifique permettant aux
diffuseurs spécialistes de la presse de LISNDS @2 A NJ % ded lj dzQ |
rémunération nette sur le prix de vente TTC des publications et produits
d’édition,

c. En adaptant les droits et devoirs du métier a la nature du mandat
(livraisons, assortimentde I'offre, contrdle des quantitédivrées, services,
etc.).

MLP
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3. forir aux diffuseurs de presseée nouveaux moyens de financement et
ROQAYLIX Iyl GAz2y Y

a. En demandant aux municipalités, aux communautés urbaines et aux
régions de garantir la préemption et la mise a dimsition de locaux
commerciaux a des conditions de loyers modérés au profit de
commercants spécialistes de la presse en fonction de criteres de densité
de population,

b. En créant un fonds de financement et de garantie de financement
destiné a la création o la modernisation de points de vente de presse
et accessible aux commergants indépendants, aux enseignes spécialisées,
aux dépositaires, aux éditeurs, aux coopératives ou messageries de presse
prenant de telles initiatives.

POSItON  poyr maitriser les coltset la qualité de la distribution :
accroitre la performance du niveau 2 en privilégiant un
modele de progres

1. wS@2AN t Q2NHI yAal A2y Rdz NBaSlkdz v

a. En pivilégiant un modéle économique et industrieltourné vers
I'efficience économique et commercialeet en pérennisant une
concurrence de progres,

b. En adaptante mode derémunérationdu dépositaire au niveau de service
rendu et aux charges de mission, dans le cadre d’'un mandat global, afin de
s'assurer de sa pérennité et de la maitrise durable de son co(t
d’intervention dans I'intérét du secteur,

c. En renforgantle role financier et commerciadu dépositairevis-a-vis des
diffuseurs afin de leur garantir une mise en ceuvre plus rapide des
décisions liées a leur métier ou a leur rémunération (calcul et paiement
des compléments de rémunération interprofessionnels par le dépositaire),

d. En accroissantla taille critique des dépdts afin d’améliorer leur
performance par la rationalisation de leur organisation, tout en
préservant leur qualité de service et notamment celle des délais de
livraison des quotidiens sur le réseau presse,

e. Enlbérantf QAY T2 NXY I (A Brice Huina & DG §¥$ eASGA Yy T2
niveau 2 tourné vers les ventes interopérable, appartenant aix
dépositaires, et ouvert a tous les acteurdistribuant vers I'amont les
informations destinées aux messageries et aux éditeurs, et vers l'aval les
informations aux diffuseurs,

f. Enonduisantf S& RSL} G& L aQ2 degndllindédétideld || R A
presse et des produits d’édition pour renforcer leur performance
économique et celle du secteur.

—
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2. Etendreles missions du réseadépositaire:

a. En mpliqguant localement et nationalement les dépositaires dans les
RSOA&A2Ya RQ2NHI yA&alGA2y 2dz RS N
distribution, comme les tests de process ou de réformes du métier,

b. En (ré)impliquant f S & RSLI2aAdll A NIssent kotitaryf  |j dz
FAYIFYOASNBYSyi(z I Ol dzSNANJ 2dz &aQl &da:
spécialistes de la presserace a un systéeme d’incitation économique
(complément de rémunération) et/ou financiére (aides fiscales, garanties
de financement),

c. En impliguant et motivantcommercialement et financiérementansla
mise en place du portageles dépositairesqui sont idéalement placés
pour a la fois, développer les abonnés portés, la vente au numéro et
consolider le réseau.

position Pour réguler ¢ secteur: donner de nouvelles orientations et
des moyens de pilotage au secteur et a ses organes

1. Les orientations

a. Enconsidérant | NA OKS & &S R &t lafcregivitécdiiBne BnS  LIN.
atout pour le consommateur (attractivité) et pour les éditeurs
(mutualisation),

b. En faisant du portage uneriorité pour rapprocherla presse quotidienne
de ses lecteurs par l'implication des dépositaires et des diffuseurs
spécialistes de la presse,

c. Enincitant les messageries a limitde financement deleur économie par
les invendusau moyen de procédures de controle des invendus excessifs
récurrents au niveau national comme au niveau local.

2. WSRSTAYAGAZY Rdz NBES RS fQAyailyOS

a. En élargissant la mission d0SMPau portage, a 'abonnement et a la
diffusion gratuite, afin qu’il devienne le Conseil Supérieur de la
Distribution de la Presse (CSDP), et assure une cohérence de régulation,

b. Enassuranf QA Y RSLISY Rl yOS &une CID®tégard e T 2 NJY
acteurs industriels, et en lui donnant les moyens réglementaires et
financiers de réguler le secteur,

MLP
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c. En faisant finacer leCSMALJF NJ ft QSyaSyoft S RSa SRAUG:
réseau de distribution

d. En conduisant le CSMP a assurer la fluidité de création de points de vente
par une I LILINE OK S R (cBnyfattuciBédl&bié écritplutdt que
LI NI £S FTAEGNBE RQFANBYSyld 2dimiRed GAa
place de contrats de licences d’agents de la vente de presse),

e. EnfaisantaSNBNJ £ S FAOKASNI ylF A2yt RSa
de leurs contrats de licencepar le CSMP, en contrepartie du paiement,
par les bénéficiaires, d’un forfait a la création de la licence,

f. En faisantde la COV un organe de cont®l Si{ R Q& LIS NI
contribue aux décisions du CSMP et qui inclut, pour avis technique
et/ou contradictoire, les acteurs industriels dans son
fonctionnement (messageries, dépots, diffuseurs),

g. En faisantproduire par le CSMPdes indicateurs mensuejgar segment,
par univers ou globaux « tous titres et toutes coopératives », afin de
donner aux acteurs du marché des moyens de pilotage dynamiquie

h. En veillantt OS 1jdz§ f Ql OO084& I dzE Ay TF2NNI (i
RSOASYYS LI & f QSy addzxoRRsudzdistribubcdddP A a &
faveur des acteurs industriels ou de quelque acteur que ce soit.

3. [ QF OGA2y Lzt AljdzsS VY

a. En maintenant, touten reprécisantses contours et ses effets, lail
Bichet qui reléve de principes de bon sens et d’efficience (mutualisation,
intérét général, etc.) et défend de fortes vertus démocratiques (liberté de
distribution, équité de traitement),

b. En veillant, dans le cadre de la compétition internationale, a ne pas
accroitre les charges de TVA supportées par les éditeurs franca
LINS&aS 2dz RS LiNEROZed Grande-r&dgrie,réliud ¥ &
4 % de fagon étendue en ltalie, etc.) afin de ne pas alourdir encore plus
leurs charges de distribution,

c. En revoyantle systéeme de répartition des aides et subventigngqui
doivent étre pertinentes dans leur destination etéquitablement
réparties entre ceux qui supportent les charges de distribution des
produits subventionnés,

d. Encréandzy T2y R& RQI AR'ScquSition Rl findnkehdnty ( A S
de points de vente et en permettant I'acces a OSEO par I'ensemble des
acteurs.

MLP
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W /| 2 YLINBY RINS ] dzA

Fondée en 1945, avant méme la loi Bichet*, MLP est a la fois une coopérative et une
messagerie de presse chargée de distribuer les publications de ses clients éditeurs aupres
du réseau de vente. Elle est I'intermédiaire entre les éditeurs, ses clients et actionnaires, les
dépositaires et les diffuseurs.

MLP conserve, en effet, une particularité unique: celle d’étre un distributeur dirigé
directement par une coopérative d’éditeurs, a la différence des NMPP qui sont une société
commerciale.

D’une envergure régionale a ses débuts, MLP a atteint une dimension nationale, se
positionnant comme un distributeur, intervenant aussi bien au Niveau 1 (Messageries -
MLP), gu’au niveau 2 (Dépots — Forum Diffusion Presse) ou au niveau 3 (Points de vente —
Agora Presse et Caetera).

La Messagerie MLP dans la chaine de distribution

Editeurs

L i .

. . E cooperatives J
d’'éditeurs
MLP o
NMPP
SAEM /TP

. 2 2
1 [ Dépositaires ]
. 2

[ Diffuseurs de presse J

MLP
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Eléments fondateurs de I'identité de la coopérative, les valeurs MLP guident I'ensemble de
ses actions :

La proximité: établir une relation de confiance basée sur 'écoute et la convivialité, nourrie
d’échanges réguliers,

[ QI dzii 2 yeReYrdsgdnsable de ses actes, de ses décisions, de ses initiatives en
respectant les exigences du métier et de I'entreprise,

La réactivité: se mobiliser rapidement tant pour faire face a une problématique que pour
apporter le service attendu,

La loyauté: dire ce que I'on va faire, faire ce que I'on a dit dans le respect de 'autre et dans
I'intérét général.

Le respect et I'application de ces valeurs sont visibles a travers I'histoire de la société :

En 1945, avant méme la promulgation de la loi Bichet, un regroupement d’éditeurs crée les
Messageries Lyonnaises de Presse. Innovante et efficace, la structure de la coopérative ne
sera que trés légerement modifiée pour étre conforme au regard de la loi Bichet.

En 1989, MLP marque un premier détachement d’avec les NMPP et devient autonome sur
la facturation et la gestion des flux financiers et informatiques.

C'est en 1993 que MLP met fin a son statut de « sous-traitant régional », en cessant son
activité de dépot central pour les NMPP.

Ces événements mNJj dzSy i

f 0dzi RS f QAYRSLISYRI yOS
RQdzyS O2y OdzNNBy OS &l 8

la @fcurleitdide prag@s LJ2 dzNJ f

En 1996, MLP décide de servir les diffuseurs parisiens en direct devant le colt prohibitif
facturé par la sous-traitance NMPP.

En 1999, MLP ouvre son appareil industriel aux publications hebdomadaires.

En 2002, MLP se lance dans la création de points de vente en ouvrant les magasins pilotes
Agora Presse et Caetera ; aujourd’hui les 13 magasins, dont un franchisé, figurent parmi les
1400 premiers diffuseurs de France. Le développement se poursuit.

En 2005, s’appuyant sur I'expérience des magasins pilotes Agora Presse et Caetera et
conformément a sa volonté de contribuer a I’évolution du marché, MLP présente son projet
de second plan de rémunération des diffuseurs qualifiés. D’abord mis en place par MLP, il
servira de base au 2eme plan de complément de rémunération des diffuseurs adopté en
2007 par I'ensemble des messageries. Approuvé au terme de nombreux échanges, ce plan
améliore la situation des diffuseurs concernés et permet la consolidation d’un réseau de
distribution spécialiste de la presse.

—
MLP

—
i
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En Ao(t 2007, MLP via sa filiale a 100 % Forum Diffusion Presse décide de s’engager sur le

niveau 2 a c6té des dépositaires indépendants dans le cadre du modeéle de progres du

projet Alliance.

En 2008, aprés 5 ans de négociations et de procédures, les NMPP ouvrent leur systeme
d’information P2000 qui apporte une fluidité supplémentaire dans la gestion des
informations entre les éditeurs et le réseau.

I dz2 2 dzNR QK d4a présdnte domMdb @I NMLPI  LJ2 dzZNJ 20 2S @iitdeT RQ

modéle de distributbn versles ventes des publicatonS & RQ2 F¥FNANJ | dz YI N
de progrés étendu a tous lesiveaux de la distribution.

Messagerie

590 éditeurs

1864 publicationsde presse réguliereghors multimédia et hors-sérieg

1 865 points de livraisorervis chaque jour

105 pays et 116 distributeurivrés en sous-traitance dans le cadre de I'export
1 280 000 exemplaires travaill&haque jour

Plus de 1000 diffusurs servis en direct sur Paris

535YAf f A2y a R QUSd20BiliondINKf EQ STE2L BRINT

Groupe MLP.

Associé ou propriétaire de 9 dépds via sa filiale Forum Diffsion Presse

Propriétaire et développeurdu concept plote des magsins de Presse AgoraPresse et
Caetera» (13 magasins)

Le Groupe MLP emplei662 collaborateursur I’'ensemble de son périmétre (MLP, Forum
Diffusion Presse, Agora Presse et Caetera)

MLP
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MLP

Marie-Cécile RIGAULT
Directrice Marketing

Tél:04.74.82.14.14
Fax : 04.74.95.96.23
Email : MLPpourlapresse@mlp.fr

Site internet : www.mlp.fr
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