
 
 ά Via Laudis α ς Contribution complémentaire n°1  Page | 1      

 
 

 VViiaa  LLaauuddiiss  
    La voie du succès  

 

AAAcccttteeeuuurrrsss   dddeee   lllaaa   

 de DDDiiissstttrrriiibbbuuutttiiiooonnn 

Dynamiser et consolider les ventes  
des publications quotidiennes et périodiques 

 

Contribution complémentaire n°1 :  
MaîǘǊƛǎŜǊ ƭŜǎ ŎƻǶǘǎ Ŝǘ ƭΩŜŦŦƛŎƛŜƴŎŜ ŘŜ ƭŀ ŘƛǎǘǊƛōǳǘƛƻƴ 

  20 novembre 2008 

Pôle 2 : Imprimer, transporter, distribuer, financer :  
comment régénérer le processus industriel de la presse écrite ? 
 

LLLeee   RRRôôôllleee   dddeeesss   
 

CCoonntt rriibbuutt iioonn  ccoommpplléémmeennttaaiirree  nn°°  11  ddee  MMLLPP    

aauuxx  EEttaattss  GGéénnéérraauuxx  ddee  llaa  PPrreessssee  EEccrriittee  
 



 
 ά Via Laudis α ς Contribution complémentaire n°1  Page | 2      

 
 
 

 
 
 
Le présent document est une note de cadrage technique complétant la 
contribution « Via Laudis, pour une dynamique de progrès » proposée par 
la Messagerie CoopéǊŀǘƛǾŜ a[t Ł ƭΩƻŎŎŀǎƛƻƴ ŘŜǎ Etats Généraux de la Presse 
Ecrite lancés par le Président de la République le 2 octobre 2008. 
 
La contribution centrale est accessible sur le site www.mlp.fr ou sur simple 
demande auprès de « MLP ς 55 bd de la Noirée ς BP 59 ς  
38291 Saint-Quentin-Fallavier Cedex ς France η ƻǳ ŜƴŎƻǊŜ Ł ƭΩŀŘǊŜǎǎŜ 
Internet : MLPpourlapresse@mlp.fr. 
 
Cette note technique « N°1 : Le rôle des acteurs de la distribution » vise à 
détailler le second volet des propositions MLP intitulées : 

 

« [2] Pour maîtriser les coûts et la qualité de la distribution : 
accroître la performance du niveau 2 en privilégiant un 
modèle de progrès. » 
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     ΨΨ  Avant-propos  α 
 

 
Depuis 1945, MLP intervient sur le marché de la distribution de la Presse. 
 
Créée sous forme Coopérative avant même la création de la loi Bichet du 2 avril 1947, elle 
ǎΩŜǎǘ ŀŦŦƛǊƳŞŜ dans le courant des années 90 comme une messagerie nationale, tout en 
conservant sŜǎ ǊŀŎƛƴŜǎΦ /ΩŜǎǘ ŀƛƴǎƛ ǉǳΩŜƭƭŜ ŀ ǘƻǳƧƻǳǊǎ cultivé ses atouts originels : partage des 
ŎƻǶǘǎΣ ǎƻǳŎƛ ŘŜ ƭΩŞŎƻƴƻƳƛŜΣ ǊŜŎƘŜǊŎƘŜ ŘŜ ƭŀ Ǉƭǳǎ ƎǊŀƴŘŜ ŜŦŦƛŎŀŎƛǘŞ Řŀƴǎ ƭΩƛƴǘŞǊşǘ Řǳ ǎŜŎǘŜǳǊΣ 
respect de la pluralité et pragmatisme industriel et commercial. 
 
Son ambition ŘΩŀǇǇƻǊǘŜǊ ǳƴŜ ŦƻǊǘŜ ŎƻƴǘǊƛōǳǘƛƻƴ ŞŎƻƴƻƳƛque, commerciale et logistique 
sur le marché de la vente au numéro, sΩŜǎǘ ǘǊŀŘǳƛǘŜ ǇŀǊ ƭΩŜȄŜǊŎƛŎŜ ŘΩǳƴŜ ǎŀƛƴŜΣ ƭƻȅŀƭŜ Ŝǘ 
dynamique concurrence face aux Nouvelles Messageries de la Presse Parisienne (NMPP). 
CeǘǘŜ ŎƻƴǘǊƛōǳǘƛƻƴ ŘŜ ǇǊƻƎǊŝǎ ǎΩŜǎǘ ƴŀǘǳǊŜƭƭŜƳŜƴǘ appliquŞŜ Ł ƭΩŜƴǎŜƳōƭŜ ŘŜǎ ǇǳōƭƛŎŀǘƛƻƴǎ 
distribuées par les messageries sur le réseau des diffuseurs de presse, y compris les 
ǉǳƻǘƛŘƛŜƴǎ ǉǳΩŜƭƭŜ ŘƛŦŦǳǎŜ Ŝƴ ǘŀƴǘ ǉǳΩŀŎǘŜǳǊ Řǳ ǊŞǎŜŀǳ ŘŞǇƻǎƛǘŀƛǊŜΦ 
/ΩŜǎǘ ŀƛƴǎƛ ǉǳŜΣ ōƛŜƴ ǉǳŜ ƴΩŀǎǎǳǊŀƴǘ Ǉŀǎ ƭŜǳǊ ŘƛǎǘǊƛōǳǘƛƻƴ ŀǳ niveau national, la coopérative 
MLP est totalement concernée et solidaire des problématiques relatives à ces journaux 
nationaux ou régionaux dont le modèle industriel de distribution a, pour des raisons 
historiques, été formaté par les seules NMPP. 
 
A lΩƻǊƛƎƛƴŜ ǘƻǘŀƭŜƳŜƴǘ ƻǊƛŜƴǘŞ ǇŀǊ ƭΩŀŎǘŜǳǊ ƘƛǎǘƻǊƛǉǳŜ Ŝǘ ŘƻƳƛƴŀƴǘ ǉǳŜ ǎƻƴǘ ƭŜǎ NMPP, le 
marché national de la vente au numéro a commencé à bénéficier pleinement des initiatives 
ou alternatives de MLP dans le courant des années 90. Cet apport de compétitivité sur un 
secteur jusque-là ƳƻƴƻƭƛǘƘƛǉǳŜ ŀ ŞǘŞ ŘŞǘŜǊƳƛƴŀƴǘΦ [Ŝǎ ŎƻǶǘǎ ŘΩƛƴǘŜǊǾŜƴǘƛƻƴ ŘŜǎ 
messageries ont ainsi été aōŀƛǎǎŞǎ ŘŜ ƭΩƻǊŘǊŜ ŘŜ 40 % entre 1990 et 2000.  
[ŀ ǊŜǎǘǊǳŎǘǳǊŀǘƛƻƴ Řǳ ƴƛǾŜŀǳ нΣ ƭŀ ƎŞƴŞǊŀƭƛǎŀǘƛƻƴ ŘŜ ƭΩƛƴŦƻǊƳŀǘƛǉǳŜΣ ƭΩƛƴǘǊƻŘǳŎǘƛƻƴ ŘŜ 
schémas modernes de logistique, la réforme des processus industriels ou la mise en place 
ŘΩǳƴŜ ǇƻƭƛǘƛǉǳŜ ŘΩŀƴƛƳŀǘƛƻƴ ŎƻƳƳŜǊŎƛŀƭŜ Řǳ ǊŞǎŜŀǳ ƻƴǘ ǊŀƳŜƴŞΣ ŘΩǳƴŜ ƳƻȅŜƴƴŜ ŘŜ пу ҈ 
du chƛŦŦǊŜ ŘΩŀŦŦŀƛǊŜǎ ζ ǇǊƛȄ ŦƻǊǘ ¢¢/  

1
» à une moyenne de 38 %, le coût net de la distribution 

ŘΩune publication donnée. 
 
Depuis 2000, la politique de réduction des coûts, tout en demeurant un des 
fondamentaux de la gestion du secteur, voit ses impacts se ralentir.  
Il y a quatre raisons à cela : ŘΩŀōƻǊŘ ƭŀ ǉǳŀƭƛǘŞ ŘŜ ǎŜǊǾƛŎŜ ǊŜƴŘǳ ǎΩŜǎǘ ŀƳŞƭƛorée grâce à des 
investissements importants qui sont intégrés dans le prix de la distribution, et, à niveau de 
service constant, la baisse récurrente de ces coûts ne peut pas indéfiniment se poursuivre et 
va tendre peu à peu vers une limite asymptotique ; ensuite les indices de charges des 
entreprises de distribution sont à la hausse (charges sociales, transport en particulier) ; par 
ailleurs, la concurrence de progrès a été bloquée sur certains sujets clés tels que les 
ǎȅǎǘŝƳŜǎ ŘΩƛƴŦƻǊƳŀǘƛƻƴ Ŝǘ ƭŜ ƴƛǾŜŀǳ н (dépositaires et SAD) ; et, enfin face à la baisse 
structurelle du marché depuis 19фтΣ ƭŀ ǇǊƻŦŜǎǎƛƻƴ ǎΩŜǎǘ ŜƴƎŀƎŞŜ, à juste titre, dans un plan 
ŘŜ ƘŀǳǎǎŜ ŘŜ ƭŀ ǊŞƳǳƴŞǊŀǘƛƻƴ ŘŜǎ ŘƛŦŦǳǎŜǳǊǎ ŘŜ ǇǊŜǎǎŜ ŀŦƛƴ ŘŜ ǊŜŘȅƴŀƳƛǎŜǊ ƭΩŀŎǘƛǾƛǘŞΦ 
 
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, plutôt que vers la gestion des flux logistiques. Oui les charges doivent 
diminuer encore, mais la priorité doit être donnée à la consolidation des ventes.  

 

                                                           
   1 Prix fort Υ ƛƭ ǎΩŀƎƛǘ Řǳ ŎƘƛŦŦǊŜ ŘΩŀŦŦŀƛǊŜǎ ¢¢/ ŘΩǳƴŜ ǇǳōƭƛŎŀǘƛƻƴ ŎŀƭŎǳƭŞ ǎǳǊ ǎƻƴ ǇǊƛȄ ǇǳōƭƛŎ   
   (ventes totales X prix de vente TTC) 

Les charges 
doivent continuer 
à diminuer, mais 
la priorité doit être 
donnée aux 
ventes. 
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άLe rôle des acteurs de la distributionα 
 
 

our maîtriser les coûts et la qualité de la distribution : 
accroître la performance du niveau 2. Il faut privilégier un 
modèle ƛƴŘǳǎǘǊƛŜƭ ǘƻǳǊƴŞ ǾŜǊǎ ƭΩŜŦŦƛŎience économique et 

commerciale en pérennisant une concurrence de progrès. 
 
Pourquoi le niveau 2 doit-ƛƭ ŦŀƛǊŜ ƭΩƻōƧŜǘ ŘΩǳƴŜ ŀǘǘŜƴǘƛƻƴ particulière ?  
Pour comprendre cet enjeu, il est nécessaire de se pencher sur la structurŜ ŘŜ ƭΩŀǇǇŀǊŜƛƭ 
de distribution de la  vente au numéro et sur le rôle de ses acteurs.    
 
CŜ ƳŀǊŎƘŞ ŘŞǇŜƴŘ ŘΩǳƴŜ ŎƘŀîne composée ŘŜ ǘǊƻƛǎ ǘȅǇŜǎ ŘΩŀŎǘŜǳǊǎ Υ 

 Les messageries (distributeurs nationaux)      > Niveau 1 
 Les dépôts (distributeurs régionaux)  > Niveau 2 
 Les diffuseurs (détaillants)    > Niveau 3 

 
Chaque niveau a ǳƴŜ Ǌŀƛǎƻƴ ŘΩşǘǊŜ Ŝǘ des fonctions particulières qui sont, ou devraient être, 
complémentaires les unes des autres. 
 

Le niveau 1 a un rôle de groupage de moyens à ƭΩéchelle nationale  : transport, 

logistique, animation et relation commerciale, gestion des flux financiers et 
informationnels en direction du niveau 2 dit « dépositaire ». Il représente les éditeurs 
ŎƻƻǇŞǊŀǘŜǳǊǎ Řŀƴǎ ƭΩƻǊƎŀƴƛǎŀǘƛƻƴ Řǳ ǊŞǎŜŀǳ ŘŜ ŘƛǎǘǊƛōǳǘƛƻƴΦ  
 
Concrètement, la messagerie réceptionne les exemplaires ŘΩǳƴŜ ǇǳōƭƛŎŀǘƛƻƴ, les répartit en 
palettes, paquets et/ou appoints et les achemine vers les dépôts. Elle reçoit les informations 
relatives à la mise en distribution du produit et applique les consignes et répartitions de  
ƭΩéditeur. Elle ajuste ƭŜǎ ǉǳŀƴǘƛǘŞǎ ǇŀǊ ŘŞǇƾǘ Ŝǘ ǎΩŀǎǎǳǊŜ Řǳ ǊŜǎǇŜŎǘ des réglages aux points 
de vente et de la cohérence des quantités fournies. Elle centralise et remonte les 
informations de vente de chaque dépôt, ainsi que les flux financiers. Pour lΩŞŘƛǘŜǳǊΣ ƭŀ 
messagerie peut être un interlocuteur unique Υ ŎΩŜǎǘ ƭΩŜǎǎŜƴŎŜ ƳşƳŜ Řǳ ƎǊƻǳǇŀƎŜ ŀǾŜŎ ƭŜ 
partage des coûts.  
Mieux encore, la messagerie est « ducroire » Ł ƭΩŞƎŀǊŘ ŘŜ ƭΩŞŘƛǘŜǳǊΣ ŎΩŜǎǘ-à-ŘƛǊŜ ǉǳΩŜƭƭŜ 
assure les règlements en cas de défaillance dΩǳƴ ƻǳ ǇƭǳǎƛŜǳǊǎ ŘŞǇƻǎƛǘŀƛǊŜǎΦ  
Enfin, eƭƭŜ ǇŜǳǘ ǇǊƻǇƻǎŜǊ Ł ƭΩŞŘƛǘŜǳǊ ŘŜǎ ǎŜǊǾƛŎŜǎ ŎƻƳǇƭŞƳŜƴǘŀƛǊŜǎ : stockage, récupération 
Ŝǘ ǘǊƛ ŘΩƛƴǾŜƴŘǳǎΣ ŜǘŎΦ 
 
Le groupage national est ainsi ƭΩǳƴŜ ŘŜǎ ƎŀǊŀƴǘƛŜǎ ŦƻƴŘŀƳŜƴǘŀƭŜǎ Řǳ ǇƭǳǊŀƭƛǎƳŜ ŘŜ ƭŀ 
presse écrite : il permet, en effet, à tout éditeur de se distribuer librement partout en 
France à des conditions transparentes et équitables.   
 
Le niveau 1 ǎΩŀǇǇǳƛe sur un modèle de progrès qui relève ŘΩun challenge permanent entre 
deux modèles industriels différents : celui ŘŜǎ batt ŘΩǳƴŜ ǇŀǊǘΣ Ŝǘ ŎŜƭǳƛ ŘŜ a[t ŘΩŀǳǘǊŜ 
part.  
 

 

P 
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Les NMPP sont en position dominante 
2
 : elles distribuent tous types de publications (presse 

quotidienne incluse) qui représentent avec les titres de la SAEM-TP environ 83% du marché.  
La messagerie SAEM-TP, ǉǳƛ ƴŜ ŘƛǎǇƻǎŜ ŘΩŀǳŎǳƴ ƳƻȅŜƴ ƻpérationnel et sous-traite la 
totalité de son activité aux NMPP, apparaîǘ ŘƻƴŎ Ǉƭǳǘƾǘ ŎƻƳƳŜ ǳƴ ƎǊƻǳǇŜƳŜƴǘ ŘΩƛƴǘŞǊşǘǎ 
que comme un acteur industriel et commercial. 
Depuis son émergence nationale, au début des années 1990, la messagerie coopérative MLP 
est passée de moins de 5% à plus de 15% de parts de marché. 
¢ƻǳǘ ƭŜ ƳƻƴŘŜ ǎΩŀŎŎƻǊŘŜ Ł ŘƛǊŜ ǉǳŜ Ƴalgré un jeu concurrentiel très perturbé, la 
compétition de progrès qui a animé le niveau 1 a contribué en moins de 10 ans à faire 
baisser significativement ƭŜ ŎƻǶǘ ŘΩƛƴǘŜǊǾŜƴǘƛƻƴ ŘŜǎ ƳŜǎǎŀƎŜǊƛŜǎ (ŘŜ ƭΩƻǊŘǊŜ ŘŜ пл% entre 
1990 et 2000 ǇƻǳǊ ǎΩŞǘŀōƭƛǊ en 2007 à 14,94% pour NMPP/SAEM-TP et 11,97% pour MLP). 
Dans le même temps, le niveau de service des messageries ǎΩŀƳŞƭƛƻǊŀƛǘ ǎŜnsiblement. 
 
En raison des tendances de marché (baisse structurelle Řǳ ǾƻƭǳƳŜ ŘΩŀŎǘƛǾƛǘŞύ et des efforts 
déjà réalisés, les gains attendus sur le niveau 1 vont se réduire considérablement, si le 
modèle ŘΩƻǊƎŀƴƛǎŀǘƛƻƴ demeure « le centralisme » et si le mode de gestion reste 
ŘΩƛƴǎǇƛǊŀǘƛƻƴ pyramidale plutôt que moléculaire.  
 
Il est urgent que les rôles et responsabilités entre le niveau 1 et le niveau 2, voire le niveau 
3, soient clairement précisés, dédoublonnés, et ǘƻǳǊƴŞǎ ǾŜǊǎ ƭΩŜŦŦƛŎƛŜƴŎŜ Řǳ ǎŜŎǘŜǳǊ. 
 

Lŀ ƭƻƎƛǉǳŜ ŘΩǳƴ ǎŎƘŞƳŀ de type 
« moléculaire » doit permettre de raccourcir 
les délais et les coûts de gestion des flux, 
mais également de se tourner vers une 
logique de gestion et non de production, et 
ŘƻƴŎ ŘΩȅ ƛƴǘŞƎǊŜǊ Ǉƭǳǎ ƭŀǊƎŜƳŜƴǘ ƭŀ ƴƻǘƛƻƴ ŘŜ 
flux tirés plutôt que poussés. 
 
A ce sujet, ƛƭ Ŧŀǳǘ ƴƻǘŜǊ ǉǳŜ ƭΩƛŘŞŜ ǎŜƭƻƴ 
laquelle la presse pourrait être distribuée 
dans une stricte logique de flux tirés se 
ǘǊƻǳǾŜ ŎƻƴŦǊƻƴǘŞŜ Ł ƭŀ ǊŞŀƭƛǘŞ ŘΩǳƴ ƳŀǊŎƘŞ 
ŎƻƴǎǘǊǳƛǘ ǎǳǊ ƭΩƻŦŦǊŜ Ŝǘ ƴƻƴ ǎǳǊ ƭŀ ŘŜƳŀƴŘŜΦ   
Chaque publication, pour chacune de ses 
parutions, est un produit nouveau. Pour être 
100% en flux tirés, il faudrait pouvoir 
anticiper la demande titre par titre, parution 
par parution, point de vente par point de 
vente. La régulation des flux passe donc par 
des méthodes de réassortiment ou de 

réapprovisionnement, plutôt que par ǳƴŜ ŎƻƳƳŀƴŘŜ Ŝƴ ƴƻƳōǊŜ ŘΩŜȄŜƳǇƭŀƛǊŜǎ Ŝǘ ŘŜ 
références à partir du point de vente. 
   
La presse ressemble en cela davantage ŀǳ ƳŀǊŎƘŞ Řǳ ƭƛǾǊŜ ǉǳΩà celui de la pharmacie ou 
parapharmacie (évoqué plus loin), mais avec une différence fondamentale relative à la 
durée de vie du produit. Un livre a une durée de vie longue, voire intemporelle qui permet 
son stockage sur une longue période, ŎŜ ǉǳƛ ƴΩŜǎǘ Ǉŀǎ ƭŜ Ŏŀǎ Řǳ ǇǊƻŘǳƛǘ ǇǊŜǎǎŜ. Le rôle du 
niveau 2 est ici fondamental, comme le montrent tous les schémas internationaux.   

 

                                                           
2
 Selon les termes du Conseil de la Concurrence 
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Le niveau 2 a un rôle de ŘƛǎǘǊƛōǳǘŜǳǊ ƭƻŎŀƭ Ŝǘ ŘΩanimateur du réseau de 

détaillants  : transport, logistique, gestion des flux financiers et informationnels vers 
ƭΩŀƳƻƴǘ Ŝǘ ǾŜǊǎ lΩŀǾŀƭ.  
Le dépôt reçoit de la messagerie ou parfois directement des éditeurs, par palettes ou 
paquets, ƭŜǎ ǉǳŀƴǘƛǘŞǎ ŘΩǳƴŜ ƻǳ plusieurs publications. 9ƴ ŦƻƴŎǘƛƻƴ ŘŜǎ ŎƻƴǎƛƎƴŜǎ ǉǳƛ ǎΩȅ 
rapportent, il répartit alors les exemplaires par point de vente en tenant compte des 
caractéristiques et contraintes du ǊŞǎŜŀǳ όŦŜǊƳŜǘǳǊŜǎΣ ǘǊŀǾŀǳȄΣ ŎŀǇŀŎƛǘŞ ŘΩŜȄǇƻǎƛǘƛƻƴΣ ŜǘŎΦύΦ 
  
[ΩƛŘŞŜ ǉǳΩǳƴ ǊŞǎŜŀǳ ƘŞǘŞǊƻƎŝƴŜ Ŝǘ ŎŀǇƛƭƭŀƛǊŜ ŎƻƳƳŜ celui des vendeurs de presse puisse 
être efficacement géré de façon centralisée « en tête de pyramide » ǊŜƭŝǾŜ ŘΩǳƴŜ 
approche de laboratoire. 
{ƛ ƭΩƻƴ ǇǊŜƴŘ ŘŜǎ ǊŞǎŜŀǳȄ ŘŜ structures comparables, ƻƴ ǎΩŀǇŜǊœƻƛǘ ǉǳŜ ƭΩŜŦŦƛŎŀŎƛǘŞ ǇŀǎǎŜ ǇŀǊ 
la décentralisation des fonctions ŎƭŞǎ ŘΩǳƴŜ distribution en flux tendus sur un réseau 
capillaire de détaillants.  
 

La répartition pharmaceutique compte par exemple  
9 entreprises répartitrices qui adressent 23500 officines à 
travers un réseau de 190 établissements secondaires 
(dépôts). Cependant, il faut noter que la marge 
commerciale moyenne est beaucoup plus élevée que celle 
de la presse (CA ƴŀǘƛƻƴŀƭ мт ƳƛƭƭƛŀǊŘǎ ŘΩŜǳǊƻǎύΦ Lƭ ƴΩȅ ŀ Ǉŀǎ 
ŘŜ ŎƻƴǘǊŀƛƴǘŜ ŘΩŀǇǇǊƻǾƛǎƛƻƴƴŜƳŜƴǘǎ ƧƻǳǊƴŀƭƛŜǊǎ des 
dépôts en flux tendus, puisque les répartiteurs peuvent 
stocker les produits durablement, ce quƛ ƴΩŜǎǘ Ǉŀǎ 
faisable avec un quotidien ou un hebdomadaire.  
LΩh/tΣ ƭŜŀŘŜǊ Řǳ ƳŀǊŎƘŞ (38% du marché national), 
utilise ainsi ses propres plateformes régionales, afin 
ŘΩŀǎǎǳǊŜǊ un approvisionnement très tendu entre ses 
dépôts et les 23 500 pharmacies françaises (dont 17000 
sont servies deux fois par jour en moins de deux heures 
de temps). En tout, 1 300 livreurs assurent ce service.  
Les 40 000 références sont gérées par 48 établissements 
(dépôts) locaux qui assument à la fois le transport,  la 

logistique, le stockage, ƭΩapprovisionnement et la fonction commerciale.   
 
{ŀǳŦ Ł ŎŜ ǉǳŜ ƭΩƻƴ ŎƻƴǎƛŘŝǊŜΣ ǇŀǊ ŜȄǘǊŀƻǊŘƛƴŀƛǊŜΣ ǉǳŜ ƭŀ ǾŜƴǘŜ ŀǳ ƴǳƳŞǊƻ ne nécessite ni 
flux tendu, ni réactivité, le modèle ǉǳƛ ǎΩŀǇǇǳƛŜ sur des dépôts locaux est donc celui qui 
Ŝǎǘ ƭŜ Ǉƭǳǎ ǇŜǊǘƛƴŜƴǘΦ /ΩŜǎǘ ŎŜƭǳƛ ǉǳƛ ǎΩŜǎǘ ƛƳǇƻsé partout dans le monde, là où les réseaux 
sont capillaires, répartis sur un large territoire et la presse facilement accessible.  
 
Le problème de lΩŜŦŦƛŎƛŜƴŎŜ ŘŜ ƭŀ ŘƛǎǘǊƛōǳǘƛƻƴ en France vient largement du fait que le niveau 
2 a été considéré progressivŜƳŜƴǘ ŎƻƳƳŜ ƭŀ ǾŀǊƛŀōƭŜ ŘΩŀƧustement des coûts de 
distribution du niveau 1, à la tête de la pyramide. Tant que les décisions structurelles ont un 
intérêt convergent pour le niveau 1 et le niveau 2, ŜƭƭŜǎ ǇǊƻŦƛǘŜƴǘ Ł ƭΩƛƴǘŞǊşǘ Řǳ ǎŜŎǘŜǳǊ 
(exemple : la restructuration du nombre de dépôts afin ŘΩŀugmenter leur taille critique).  
A contrario, quand le niveau 1 met sous contrainte le niveau 2, dans son intérêt propre et 
particulier, il deǎǎŜǊǘ ƭΩƛƴǘŞǊşǘ ƎŞƴŞǊŀƭ, car celui-ci est dès lors orienté dans le sens des 
intérêts ǇŀǊǘƛŎǳƭƛŜǊǎ ǉǳΩƻƴ ƭǳƛ ƛƳǇƻǎŜ ŘŜ ŘŞŦŜƴŘǊŜ όŜȄŜƳǇƭŜ : plan ŘΩƻōƧŜŎǘƛŦǎ ŎƻƳƳŜǊŎƛŀǳȄ 
pour une messagerie ŘƻƴƴŞŜ Ŝƴ ŎƻƴǘǊŀŘƛŎǘƛƻƴ ǇƻǎǎƛōƭŜ ŀǾŜŎ ƭΩƛƴǘŞǊşǘ Řǳ ǎŜŎǘŜǳǊ). Le niveau 
2 est alors considéré comme ǳƴŜ ǾŀǊƛŀōƭŜ ŘΩŀƧǳǎǘŜƳŜƴǘΣ ǳƴ ǎƻǳǎ-traitant, Ǉƭǳǘƾǘ ǉǳΩǳƴ 
partenaire et acteur de la distribution. 
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Le niveau 2 souffre aujourdΩƘǳƛ ŘŜ ǎƻƴ ƳŀƴǉǳŜ ŘΩƛƴŘŞǇŜƴŘŀƴŎŜ ŦŀŎŜ ŀǳ ƴƛǾŜŀǳ м et de 
ƭΩŀōǎŜƴŎŜ de benchmarks. Il ne peut développer de modèle de progrès car, soit la taille 
critique des dépôts indépendants est insuffisante, soit il perd son indépendance en faveur 
du modèle industriel dominant. Il reste dans ce cas une ǾŀǊƛŀōƭŜ ŘΩŀƧǳǎǘŜƳŜƴǘ, mais cette 
fois pour le « groupe » de niveau 1 qui en détient le contrôle ou le soumet à ses propres 
règles.  
  
Le poids des dépôts indépendants est ainsi passé en quelques années de plus de 75% (1991) 
à moins de 50% (depuis 2006) 

y compris Paris SPPS
.  Alors que le développement ŘΩǳƴ ƳƻŘŝƭŜ ŘŜ 

progrès aurait dû accroître, ou au moins maintenir la part de marché des indépendants 
ǊŜƴŦƻǊŎŞǎ ǇŀǊ ƭΩŀŎŎǊƻƛǎǎŜƳŜƴǘ ŘŜ ƭŜǳǊ ǘŀƛƭƭŜ ŎǊƛǘƛǉǳŜΣ ŎŜƭƭŜ-Ŏƛ ǎΩŜǎǘ effondrée du fait du 
modèle pyramidal

 (voir explications plus haut, page 4)
 et de leur situation de dépendance économique. 

 
[ŀ ǊŜƴƻƴŎƛŀǘƛƻƴ ŘΩǳƴ ƎǊƻǳǇŜ ǘŜƭ ǉǳΩAxel Springer à lancer un quotidien en France (« Bild à la 
française ») est, sans aucun doute, en partie due Ł ƭŀ ǊŞŀŎǘƛƻƴ ŘΩŀǳǘƻŘŞŦŜƴǎe de cette 
structure verticale. Si ce quotidien avait finalement été lancé en passant seulement 
partiellement par le niveau 1, il aurait libéré le système et ouvert la voie à une réforme vers 
une architecture de type « moléculaire ». Andreas WIELE (Président des magazines du 
Groupe Axel Springer) juge que cela ne lui a pas été rendu possible : « nous connaissions les 
spécificités historiques du marché français, mais nous pensions trouver des solutions à 
ŎƘŀǉǳŜ ǇǊƻōƭŝƳŜΦ !ǳ ŦƛƴŀƭΣ ƴƻǳǎ ƴΩŀǾƻƴǎ Ǉǳ ǎǳǊƳƻnter que 60 à 70% des handicaps [ Χ] la 
mixité du réǎŜŀǳ ŘŜǎ batt ŀǾŜŎ ŘΩŀǳǘǊŜǎ ŎƘŀƞƴŜǎ ǘŜƭs que les quotidiens régionaux [ Χ] était 
impossible au regard du règlement des NMPP [ Χ] ƧŜ ǊŜƎǊŜǘǘŜ ǉǳΩǳƴ ǇǊƻƧŜǘ ŎǊŞŀǘŜǳǊ ŘΩŜƳǇƭƻƛ 
[ Χ] se heurte à un tel blocage »

3
. 

   
Lƭ Ŧŀǳǘ ƴƻǘŜǊ ǉǳŜ ŎŜ ƴΩŜǎǘ Ǉŀǎ ƭŀ ƭƻƛ ŘŜ мфпт ǉǳƛ ŀ ŘŞŎƛŘŞ ŘŜ ŎŜǘǘŜ ǎǘǊǳŎǘǳǊŜ, mais ce sont les 
acteurs de la distribution dans leurs statuts ou contrats qui ont créé des passages obligés ou 
très contrôlés.  
Ainsi, la coopérative MLP prévoit, par voie dérogatoire, de permettre à un éditeur de ne pas 
se distribuer exclusivement via la messagerie : « L'Editeur s'interdit pour la durée du contrat 
de confier les produits qui relèvent de cette qualification à tout autre distributeur sur la 
même zone ainsi que, sauf accord écrit et préalable de M.L.P., de distribuer lui-même ses 
produits sur une partie du réseau de Distribution Presse. »

4
. 

 
Placer le niveau 2 au centre du système est une nécessité pour fluidifier le processus de 
distribution tout entier, car il en est le barycentre : il est proche des messageries (tournées 
vers les éditeurs) et proche des diffuseurs (tournés vers les consommateurs).  
Il faut ǎΩŀǎǎǳǊŜǊ Ře maintenir un modèle de progrès sur le niveau 2, en encourageant le 
secteur indépendant à investir et à ǎΩƛƴǎŎǊƛǊŜ Řŀƴǎ ƭΩŀǾŜƴƛǊ ŘΩǳƴ ǊŞǎŜŀǳ Ǉƭǳǎ ŘŜƴǎŜ Ŝǘ Ǉƭǳǎ 
qualifiéΦ /Ŝƭŀ ǇŀǎǎŜ ƴƻǘŀƳƳŜƴǘ ǇŀǊ ŘŜǎ ǎȅǎǘŝƳŜǎ ŘΩƛƴŦƻǊƳŀǘƛƻƴ repositionnés sur le niveau 
2, et par la préservation de la pérennité économique de ses acteurs en modifiant leur mode 
de rémunération. 
 
Les dépositaires indépendants doivent jouer un rôle prépondérant dans ce modèle de 
progrès. Alors que leurs conditions ŘΩŜȄǇƭƻƛǘŀǘƛƻƴ ne sont pas les plus favorables en termes 
logistique et commercial, lŜǳǊ ŎƻǶǘ ŘΩƛƴǘŜǊǾŜƴǘƛƻƴ Ŝǎǘ ŀǳƧƻǳǊŘΩƘǳƛ ƭŜ Ǉƭǳǎ économique du 
secteur (voir conditions ŘΩƛƴǘŜǊǾŜƴǘƛƻƴ Ǉƭǳǎ ƭƻƛƴ). Leur niveau de prestation logistique fait 
référence (qualité de contrôle des invendus, faibles écarts entre les invendus réels et les 
invendus déclarés,  respect des mises en vente à « J », etc.). Ils constituent sur le plan  

                                                           
3
 9ȄǘǊŀƛǘ ŘΩǳƴ ŀǊǘƛŎƭŜ Řǳ CƛƎŀǊƻΦŦǊ : « ƭŜ ƭŀƴŎŜƳŜƴǘ ŘΩǳƴ « Bild » à la française était trop risqué » ; le 14/10/2007 par 

Marie-Laetitia Bonavita et Philippe Larroque 
4
 Extrait du contrat de distribution MLP - Article I-2 
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ŎƻƳƳŜǊŎƛŀƭ Ŝǘ ŘŜ ƭΩƻǊƎŀƴƛǎŀǘƛƻƴ Řǳ ǊŞǎŜŀǳ un rouage essentiel qui est insuffisamment 
ŘŞǾŜƭƻǇǇŞ ŀǳƧƻǳǊŘΩƘǳƛ, compte tenu des contraintes marché et de leur mode de 
rémunération.  
 
Il est vital que le niveau 2 soit renforcé dans son rôle central dΩŀƴƛƳŀǘeur commercial du 
niveau 3.  Sa relation de proximité avec ses diffuseurs et sa parfaite connaissance du 
secteur, désignent le dépositaire ŎƻƳƳŜ ƭΩŀŎǘŜǳǊ ƳŀƧŜǳǊ  de la politique de développement 
des ventes et du réseau. 
 
Enfin, le niveau 2 a un rôle à jouer ǎǳǊ ƭΩƻǊƎŀƴƛǎŀǘƛƻƴ ŘŜ ƭΩƻŦŦǊŜ ǇǊƻŘǳƛǘs, dans le respect de la 
politique des éditeurs et de la neutralité de traitement des publicationsΦ /ΩŜǎǘ Ł ƭǳƛ ŘΩŀƧǳǎǘŜǊ 
ƭŀ ƭŀǊƎŜǳǊ ŘŜ ƭΩƻŦŦǊŜ ǘƛǘǊŜǎ ŘŜǎ Ǉƻƛƴǘǎ ŘŜ ǾŜƴǘŜ ŘŜ ǎƻƴ réseau, au regard de leurs spécificités, 
de la politique commerciale des éditeurs et des caractéristiques géocommerciales de sa 
zone de distribution. 
 
 

Il existe trois types ŘΩƛƴǘŜǊǾŜƴŀƴǘs sur le 
niveau 2 avec des caractéristiques et des 
ŎƻƴŘƛǘƛƻƴǎ ŘΩƛƴǘŜǊǾŜƴǘƛƻƴ distinctes : 
 
Les 20 SAD (SoŎƛŞǘŞ ŘΩ!ƎŜƴŎŜǎ Ŝǘ ŘŜ 
Diffusion) détenues par les NMPP, sont 
implantées dans les plus grandes villes 
françaises  et desservent des zones denses 
à fort ǇƻǘŜƴǘƛŜƭ ŘŜ ŎƘƛŦŦǊŜ ŘΩŀŦŦŀƛǊŜǎΦ [ŜǳǊ 
ŎƻǶǘ ŘΩƛƴǘŜǊǾŜƴǘƛƻƴ Ǝƭƻōŀƭ est de 13%, dont 
11% refacturés aux messageries et 2% aux 
diffuseurs. 
  
Les 38 dépôts « gérés NMPP » (Soprocom) 
sont plutôt implantés sur des villes 
moyennes. Leur nombre ǎΩŜǎǘ ŀŎŎǊǳ ŘŜ фл҈ 
en 10 ans.  
[ŜǳǊ ŎƻǶǘ ŘΩƛƴǘŜǊǾŜƴǘƛƻƴ Ǝƭƻōŀƭ Ŝǎǘ ŘŜ фΣо҈ 
en moyenne dont 7,3% refacturés aux 
messageries (8% à MLP, 7,1% aux NMPP) et 
2% aux diffuseurs. 

 
Les 109 dépôts indépendants sont situés partout en France, plutôt en zone rurale ou mixte 
(urbaine et rurale). Le nombre de diffuseurs servis est en moyenne nettement inférieur à 
celui des autres grossistes, ŀƭƻǊǎ ǉǳŜ ƭΩƛƳǇŀŎǘ ǘǊŀƴǎǇƻǊǘ (diffuseurs/km) est le plus élevé 

5
. 

! ƭΩƛƴǎǘŀǊ ŘŜǎ dépôts gérés NMPP, lŜ ŎƻǶǘ ŘΩƛƴǘŜǊǾŜƴǘƛƻƴ Ǝƭƻōŀƭ Ŝǎǘ ŘŜ фΣо҈ Ŝƴ ƳƻȅŜƴƴŜ, 
dont 7,3% refacturés aux messageries (8% à MLP, 7,1% aux NMPP) et 2% aux diffuseurs.  
Précision : depuis peu, 5 ŘΩŜƴǘǊŜ ŜǳȄ ŀǇǇŀǊǘƛŜƴƴŜƴǘ ƳŀƧƻǊƛǘŀƛǊŜƳŜƴǘ Ł a[t Ŝǘ 4 autres ont 
une participation minoritaire de MLP dans leur capital. 

                                                           
5  [ŀ ŘƛǎǘŀƴŎŜ ƳƻȅŜƴƴŜ ŜƴǘǊŜ ŘŜǳȄ ŘƛŦŦǳǎŜǳǊǎ Ŝǎǘ ǘǊŝǎ ǾŀǊƛŀōƭŜ ŘΩǳƴŜ ȊƻƴŜ Ł ǳƴŜ ŀǳǘǊŜ :  distance inter 

points de vente en grande ville  = 1 à 3 km (Paris  0,9 km, Marseille  1 km,  Lyon 2 km, Χύ ; en ville 
moyenne = 4 à 5  km ; en zone urbaine et rurale = 6 à 9 km (Angoulême, Forbach, Dijon, Annecy, 
Tarbes). On constate un ratio moyen de 3 pour les  SAD, 3,5 pour les  dépôts Soprocom et  
6 pour les dépôts indépendants. Cet agrégat qui est essentiel compte tenu du poids très important du 
ŎƻǶǘ Řǳ ǘǊŀƴǎǇƻǊǘ Řŀƴǎ ƭŀ ŦƻǊƳŀǘƛƻƴ Řǳ ŎƻǶǘ Ǝƭƻōŀƭ ŘΩƛƴǘŜǊǾŜƴǘƛƻƴ ǇŜǳǘ ŀƛƴǎƛ ǾŀǊƛŜǊ ŘŜ м Ł ф ! Sur un 
dépôt indépendant, le coût du transport peut représenter de  1,6 à 4% de son CA prix fort. 
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[Ωensemble de leurs conditions de rémunération ont été organisées par le décret du  
9 février 1988. 
 
Sur Paris, ƛƭ ƴΩȅ ŀ Ǉŀǎ ŘŜ ŘŞǇƾǘǎ centraux mandatés au sens du décret de 1988, les 
messageries (NMPP et MLP) assurant directement la distribution des diffuseurs parisiens au 
moyen de leurs propres unités opérationnelles pour leurs seules publications. 
 

Le niveau 3 est celui des détaillants de presse. Il produit la richesse du secteur en 

assurant les ventes auprès du consommateur final. Il reçoit les publications chaque jour, 
les expose, les vend, restitue les invendus et remonte les informations de vente vers 
ƭΩŜƴǎŜƳōƭŜ ŘŜǎ ŀŎǘŜǳǊǎΦ 

 
A la différence des gestionnaires de la distribution 
que sont les messageries, ou des animateurs et 
opérateurs de la distribution que sont les 
dépositaires, le nƛǾŜŀǳ о Ŝǎǘ ǘǊŝǎ ƘŞǘŞǊƻƎŝƴŜΦ Lƭ ƴΩȅ 
a pas « un », mais « des » détaillants de presse. 
 
Iƭ ƴΩȅ ŀ ǊƛŜƴ Ŝn commun, en effet, entre le point de 
vente complémentaire intégré à une superette, le 
Relay « grande ligne » de la Gare de Lyon ou la 
Maison de la PǊŜǎǎŜ ŘΩ!ƴǘƻƴȅΦ     
Pourtant, ŎƘŀŎǳƴ ŘΩŜƴǘǊŜ ŜǳȄ remplit une fonction 
particulière pour la vente de la presse : les uns sont 
des spécialistes, les autres proposent, entre autres 
services,  la vente de la presse. 
 

PHOTOGRAPHIE DU NIVEAU 3 : UNE HETEROGENEITE NON MAÎTRISEE 
 
Lƭ Ŧŀǳǘ ǘƻǳǘ ŘΩŀōƻǊŘ ǇǊŜƴŘǊŜ Ŝƴ ŎƻƳǇǘŜ ƭŀ ǊŞŀƭƛǘŞ Řǳ ǊŞǎŜŀǳ : 20% des diffuseurs réalisent 
près de 60% du cƘƛŦŦǊŜ ŘΩŀŦŦŀƛǊŜǎ ǇǊƛȄ ŦƻǊǘ ŘŜǎ ǇǳōƭƛŎŀǘƛƻƴǎ ŘƛǎǘǊƛōǳées par les messageries. 
A ƭΩƻǇǇƻǎŞΣ 60% des diffuseurs réalisent à peine 20% dŜ ŎŜ ƳşƳŜ ŎƘƛŦŦǊŜ ŘΩŀŦŦŀƛǊŜǎΦ  
 
Entre 2005 et 2007, 90% des points de vente qui ont fermé sont des points de vente dits 
traditionnels. Or, ces derniers ne représentent que 40% des points de vente créés. 
Il faut créer au moins six points de vente complémentaires (PVC) pour remplacer un point 
ŘŜ ǾŜƴǘŜ ǘǊŀŘƛǘƛƻƴƴŜƭ Ŝǘ ǳƴŜ ŘƻǳȊŀƛƴŜ ǎΩƛƭ ǎΩŀƎƛǘ ŘΩǳƴŜ aŀƛǎƻƴ ŘŜ ƭŀ tǊŜǎǎŜ !  
 
Le schéma ci-après montre que ƭŜ ŎƘƛŦŦǊŜ ŘΩŀŦŦŀƛǊŜǎ ŘŜǎ Ǉǳōƭƛcations périodiques est 
concentré à 60% sur les diffuseurs réalisant au moins 140.000 euros ŘŜ ŎƘƛŦŦǊŜ ŘΩŀffaires 
annuel, ŀƭƻǊǎ ǉǳΩƛƭǎ ǊŜǇǊŞǎŜƴǘŜƴǘ Ƴƻƛƴǎ ŘŜ нл҈ ŘŜǎ ŘƛŦŦǳǎŜǳǊǎΣ ǎƻƛǘ Ƴƻƛƴǎ ŘŜ с 000 
diffuseurs. 
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SPECIALISATION ET CAPILLARITE : FACTEURS CONTRADICTOIRES, MAIS 
NECESSAIRES A LA CONSOLIDATION DU RESEAU   
 
Le ƴƛǾŜŀǳ ŘΩƛƴǾŜǎǘƛǎǎŜƳŜƴǘ ǊŞŀƭƛǎŞ ǇŀǊ ǳƴ ŘƛŦŦǳǎŜǳǊ Řŀƴǎ ƭŜ ƭƛƴŞŀƛǊŜ ŘŞǾŜƭƻǇǇŞ ŎƻƴǎŀŎǊŞ Ł 
ƭΩŜȄǇƻǎƛǘƛƻƴ ŘŜ ƭΩƻŦŦǊŜ ǇǊŜǎǎŜ Ŝǎǘ ǳƴŜ ŀǳǘǊŜ ŘƻƴƴŞŜ ƛƳǇƻǊǘŀƴǘŜ pour comprendre la 
structure du réseau. 
 
On constate, en effet,  sur le graphe ci-dessous combien le développement du linéaire est 
ǘƻǳƧƻǳǊǎ ǇǊƻŘǳŎǘŜǳǊ ŘŜ ŎƘƛŦŦǊŜ ŘΩŀŦŦŀƛǊŜǎ ŎƻƳǇƭŞƳŜƴǘŀƛǊŜ. 
On remarque aussi que le degré de spécialisation est un inducteur direct de fréquentation. 
[ŀ ƭŀǊƎŜǳǊ ŘΩŜȄǇƻǎƛǘƛƻƴ, Ŝǘ ŘƻƴŎ ŘŜ ƭΩƻŦŦǊŜ, est ainsi ǳƴ ŦŀŎǘŜǳǊ ŘΩŀǘǘǊŀŎǘƛƻƴ ǇƻǳǊ ƭŜǎ 
« lecteurs-fort -consommateurs » Ŝǘ ǳƴ ŀŎŎŞƭŞǊŀǘŜǳǊ ŘŜ ŎƘƛŦŦǊŜ ŘΩŀŦŦŀƛǊŜǎΦ 
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WǳǎǉǳΩŁ un cƘƛŦŦǊŜ ŘΩŀŦŦŀƛǊŜǎ ŘŜ ƭΩƻǊŘǊŜ ŘŜ пл.000 euros, donc faible, le ratio de chiffre 
ŘΩŀŦŦŀƛǊŜǎ Ŝǎǘ ǘǊŝǎ aligné sur la taille du ƭƛƴŞŀƛǊŜ ŘŞǾŜƭƻǇǇŞΦ [ΩƛƴǾŜǎǘƛǎǎŜƳŜƴǘ en la 
matière Ŝǎǘ ŦŀƛōƭŜΦ Lƭ ǎΩŀƎƛǘ ƴƻǘŀƳƳŜƴǘ ŘŜǎ Ǉƻƛƴǘǎ ŘŜ ǾŜƴǘŜ ŎƻƳǇƭŞƳŜƴǘŀƛǊŜǎΦ !ǳ-delà 
ŘŜ ŎŜ ƴƛǾŜŀǳ ŘŜ ŎƘƛŦŦǊŜ ŘΩŀŦŦŀƛǊŜǎ, ƭΩƛƴvestissement Řŀƴǎ ƭŜ ƭƛƴŞŀƛǊŜ ǎΩƛƴǘŜƴǎƛŦƛŜ ŀǾŜŎ ǳƴ  
« rendement au mètre » qui évolue moins rapidement que le développement du  

rayon presseΦ Lƭ ǎΩŀƎƛǘ  
des points de vente 
« traditionnels » avec un 
linéaire de 50 à 120 
mètres pour un chiffre 
ŘΩŀŦŦŀƛǊŜǎ ŀƭƭŀƴǘ ƧǳǎǉǳΩŁ 
200.000 euros.  
 
Au-delà de 200.000 
euros, ƭΩƛƴǾŜǎǘƛǎǎŜƳŜƴǘ 
dans le linéaire 
ǎΩŀŎŎŞƭŝǊŜ Ŝǘ ƭŜ ŎƘƛŦŦǊŜ 
ŘΩŀŦŦŀƛǊŜǎ ŞǾƻƭǳŜ Ł  
nouveau de façon 
homothétique.  

On a alors affaire à des diffuseurs spécialistes de la presse, Řƻƴǘ ƭŜ ŎƘƛŦŦǊŜ ŘΩŀŦŦŀƛǊŜs est 
rarement inférieur à 250.000 euros. Ils sont environ 2 000 et réalisent environ 35% du 
CA du secteur. Ils ŎƻƴǎǘƛǘǳŜƴǘ  ƭŜ ŎǆǳǊ ŘŜǎ ŘƛŦŦǳǎŜǳǊǎ ǉǳŀƭƛŦƛŞǎ ƻǳ ǎǇŞŎƛŀƭƛǎǘŜǎ ŘŜ ƭŀ 
presse et le resteront, même dŀƴǎ ƭΩƘȅǇƻǘƘŝǎŜ ŘΩǳƴ ŦƻǊǘ ŘŞǾŜƭƻǇǇŜƳŜƴǘ ŘŜ ƭŀ 
capillarité du réseau.   
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