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Le présent document estine note de cadrage techniqueomplétart la
contribution «Via Laudis, pour une dynamique de progreproposee par

la Messagerie Coopll 41 A @S a[ t tEtatt G&hdDat d& Rrésge R S
Ecrite lancépar le Présidentle la Républiquée 2 octobre 2008.

La contribution centrale est accessible sur le gitew.mlp.fr ou sur simple
demande aupres de«MLP ¢ 55 bd de la Noirée ¢ BP 59 ¢
38291 SainQuentinFallavier Cedex; Francen 2dz Sy 02 NBF t
Internet : MLPpourlapresse@mlp.fr

Cette note technique«<N°1: Lerdle des acteurs de la distribution vise a
détailler le second volet des propositions MibBtulées:

« [2] Pour maitriser les codts et la qualité de la distribution
accroitre la performance du niveau 2 en privilégiant un
modele de progrés»
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Avant-propos o

Depuis 1945MLP intervient sur le marché de la dibution de la Presse.

Créée sous forme Coopérative avant méme la création de la ioh& du 2 avril 1947, elle
aQSald dahstld dddfapiSdes années Imme une messagerie nationaletout en
conservansS & NI OAy Sa o [/ QS a lultivéiegaiohts djiginlS:fpdrtdgdds {2 d:
O2Hias 2a2dOA RS tQSO2y2YAIBAA NS ORBWDKE QRSB $
respect de la pluralité et pragmatisme industriel et commercial.

Son ambition R QF LILI2 NIi SNJ dzy' S T 2 NIgue, candngrdidiehed lagistiqiey S (
sur le marché de la vente au numéreQ S & (i (LBKINR dZAGISSE SNIDA OS R Qdzy !
dynamique concurrence face auXouvelles Messageries de la Presse Parisie(NMPP)

CdiiS O2yGNROdziAZ2Yy RS duNBGSBEE B OSyES Yo fliszNE &
distribuées par les messageries sur le réseau des diffuseurs de presse, y compris les
j dz2 0 A RASYy a | dzQSdz@ISO RS ®&NIdRE N§a SiH dZiRSLIZ &A G|
I QSad FAyar 1jdzST 0ASyYy | dzSnivga haticaalzMIcobpbrathd &  f
MLP esttotalement concernée et solidaire des problématiques relatives ajcesaux
nationaux ou régionawdont le modele industriel de distribution a, pour des raisons
historiques, été formaté par les seules NMPP.

ARQR2NRAIAYS G20FtSYSyd 2NASYGS LI NI NMAP@G S dzNJ

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

ou alternatives de MLP dans le courant des annéesC@0.apport de compétitivitésur un

Le? charge; secteur jusqueld Y2y 2f AGKAIL dzS | SGiS RSUSNXAYIY(lO®

doiventcontinuer messageries ontaingété ad I A 44 Sa R4 %enRe1NR BIROOR S

a diminuer, mais [ NBAGNHZOGdzNF GA2Yy Rdz yA@Skdz wx fF 3ASYSN

la priorité doitétre svchémasn)odernes de Iggistique[a ré[orme des processus indus’ErieIs ou IaA m[se en plflce L
RQdzyS LREAGAdZS RQIFEYAYI (A2Yys ORYIMASNOY 2 & Sy YRS

dudA FTFNB RQI I AONeRide mbyernitNde B8 1§ @MIiet di a/distribtion

donnéeaux
ventes Ru@e publication donnée.

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

Il'y aquatreraisons acelaRQl 6 2NR f I ljdzt f AGS && g BIes OS
investissements importants qui sont intégrés dans le prix de la distributior Biveau de
service constant, lhaisse récurrentele ces codts ne peut pas indéfiniment se poursuivre et

va tendre peu a peu vers urlenite asymptotique ;ensuite les indices de charges des
entreprises de distribution sont & la hausse (charges sociales, transport en particpher) ;
ailleurs, la concurrence de progrés a été bloquée sur certains sujetstatEgjue les
a2aitsySa RQAYT2NY(Uépdsities €6 GADYetS enfyi XageSa ldzbaisse
structurelle du marché depuis 91 = € | LINR F S &, & Juste/titrei @assaud pla y 3 |
RS KIdzaasS RS fIF NBYdzySN}I A2y RS& RATTdza S dzN

Ce dernier point est fatamental car il marque une inflexion nouvelle de la politique de
gestion du secteurDésormaiselle seraorientée principalement vers les ventes et le réseau
des diffuseurs plutdét que vers la gestion des flux logistiqu@®ui les charges doivent
diminuer encore, mais la priorité doiétre donnée a la consolidation des ventes

YPrixfoty Af &4QF3IAd Rdz OKATFNB RQFFFLFLANBA ¢¢/ RQdzyS Lzt

(ventes totales X prix de vente TTC)
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oLe role des acteurs de la distribution

our maitriser les colts et la qualité de la distribution

accroitre la performance du niveau Rfaut privilégier un

modéleA Y Rdza 4 NA St (iendeNsoSomigue NtB €
commercialeen pérennisant uneoncurrence de progres.

dSydaz2
f QF LILJ

Pourquoile niveau 2 doih £ T I A NS Q2 opartcilier&Qdzy S |
Pour comprendre cetnjey, il est nécessaire de se pencher sur la stru@ur R S
de distribution dela vente aunuméro et sur le réle de ses acteurs.

S YI NOKS RSlLiggoRpose®Rdry § NBRIEZ (&LJSa RQF Od SdzNA

+ Les messageriesi@ributeurs nationaux) > Niveau 1
+ Les dépdts (dtributeurs régionaux) > Niveau 2
+ Les diffuseursdétaillants) > Niveau 3

Chaqueniveauadzy’ S NJ A & 215 foRciomdipbidculiéréls gsbnt, ou devraiengtre,
complémentaires les unes des autres.

Le niveau i un rele de groupage de moyerist éehelle nationale : transport,
logistique, animation et relation commerciale, gestion des flux financiers et

informationnels en direction du niveau 2dit « dépositaire». Il représente les éditeurs
O22LISNY GSdzNB RlFEya fQ2NHIFYyA&lF(iA2Yy Rdz NBaSIH dz

Concetement, la mesagerieréceptionne les exemplaird® Qdzy' S Lidiéstépadited A 2 y
palettes,paques et/ ou appointset les achemineers les dépbtsEllerecoit lesinformations

relatives a la mise en distribution du produit et appligies consignet répartitions ce

féfiteur. Elleajustef Sa lj dzr yGAGSa LI NI R gdslséflag&iixpan®l a a dz
de vente et de la cohérence des quantités fourni&dle centralise et remonte les
informations de ventede chaque dépdt ainsi que les flux financiers. Po® $ RA (i S dzNE
messagerie pat étre un interlocuteur uniqguy 0QSaid f QSaaSyO0S YsyYS$S
partage des codts.

Mieux encore, d messagerie eskducroire» £ £ QS 3 NR3I RGERIAME R Aj id&u3!
assure les réglementn cas de défaillanceldzy’ 2 dz LJ dza A SdzNE RSLIR aA i
Enfin,d £ S LJSdzii LINPLIZASNI £ f QSR &Rldm] rétdparatianS NIJ A
SG GNRA RQAY@DSyRdzaz SiGOo

Le groupage national estainsif QdzyS RS& 3JIF NI yiASa F2yRIYSy
presse écrite il pemet, en effet, a tout éditeur de se distribuer librement partout en
France a des conditions transparentes et équitables.

Le niveaul & Q I e3uldak modéle de progrésui reléve R challenge permanent entre
deux modeéles industriels différentsceluiRSa batt RQdzyS LI NIz Si
part.
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Les NMPRont en position dominanté: elles distribuent tous types de publications (presse
guotidienne incluse) qui représentent avec les titres de la SAB®hviron 8% dumarché

La messagrie SAEMTR |j dzA Yy S RA & LJ2 & S péatRinez@tdsgudraite BSy 2
totalité de son activité aux NMPRapparali R2y O LI dzis i O2YYS dzy 3
gue comme un acteur industriel et commercial.

Depuissonémergencenationale au début des annés 1990la messagerie coopérativdLP

est passé de moins de&5% a plus de 3% de patsde marché

¢2dzi €S Y2yRS aQl g2 MR& cancuriértidlfres patngbday
compétition de progrésqui a animé le niveau 1 a contribuén moins de 10 asa faire
baissersignificativementf S O2 HIGT RQAY (i SNISNE AR g2 NB&BeYB & a
1990 et 2000LJ2 dzNJ 3 &2 RADF @ ¥4,9498 pour NMEIAEMTP et 11,97% pour MLP)

Dans leméme temps le niveau de serviceles messageried QI Y S hstboithehti a S

En raison des tendances de mardbéissestructurelleR dz @2 f dzY S et ReQ kfforts A F A (i
déja réalisg, les gains attendus sur le niveau 1 va# réduire considérablemensi le

modéle R Q2 NH | ydendeliré & B ycentralisme> et si le moé de gestion reste

R QA y & Ldwrandidaeplatét quemoléculaire

Il est urgent qudes rbles et responsabilitéentre le niveau 1 et le niveay 2oirele niveau
3, soientclairementprécisésdédoublonnés, eti 2 dzZNy  Sa @GSNB f OSTFFA OA Sy

L t 2341 dzS R Qudzy typed OK S
«moléculaire» doit permettre de raccourcir

les délais etds colts de gestion des flux

mais également de se tourner vensne

logique de gestioret non deproduction, et

R2y O RQ& Ay (dS3aINBNJI L} dza
flux tirés plutét que poussés.

SYSTEME « MOLECULAIRE »

Acesigt, Af TFldzi y230G§SN I dz
laquelle la pressepourrait étre distribuée
dans une stricte logique de flux tirés se
G§NB dz@S O2yFTNRYGSS t I
O2yaGNHzZA G &dzNJ £t Q2FFNB S
Chague publiation, pour chacune de ses
parutions est un produit nouveauPour étre
Drhier & aujourd hui. Demain ? 100% en flux tirés il faudrait pouvoir
Un modéle reposant sur la logique de Un modéle reposant sur la logique de gestion anticiper la demande titre par titre, parution
production des Flux physiques « poussés ». Mdes F\ux:physi.ques,financiers, par parution point de vente par point de
informationnels et commerciaux. £ .

vente. La régulation des flux passe donc par
des méthoads de réassortiment ou e
réapprovisionnement plutét que pardzy S 0O2YYIlI yRS Sy y2YoNB R
références a partir du point de vente.

La pesseressemble en celdavantagel dz Y I NOK S aRemni de lagdhaBnadie dn®
parapharmacie (évoqué plus loin), mais avec ue différence fondamentalerelative ala

durée de vie du produit. Un livre a une durée de vie longo@e intemporelle qui permet

son stockagesur une longue périodedS ljdzA y QSad LI & .1Le86le@h & Rc
niveau 2 sticifondamental comme le montrent tous les schémas internationaux

2 Selon les termes du Conseil de la Concurrence
o e : MLP
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Comparaison entre les schémas de distribution de la presse et de la pharmacie

La presse A
e,
\_r/ .

~
Les produits phar?baceutiques
Etude Eurostaff %

Le niveau 2a un role deRA & i NX 6 dzi § dahhatéus €l réseai de R Q
détaillants : transport, logistique, gestion des flux financiers et informationnel&rs

f QI Y2y (QIS@l (9SS NA

Le dépdt recoit de la messagera parfois diredement des éditeurs, par glettes ou
paquets,f Sa |j dzI y ( ApiuSiéurs Pulidafidhsd ¥ dzF 2y Ol A2y RSa Oz
rapportent, il répartit alors lesexemplairespar point de vente en teant compte des
caractéristiques et contraintes NS & S| dz 0 FSNX S dzNB &z (N} O dzES

[ QARSS 1jdzQdzy NBaSlH dz KS cefuNdesvenddirs Belipss® puis¥ef f | A
étre efficacement géré de fagon centralisée en téte de pyramide» NBEf § @S R Qc
approchede laboratoire.

{A £ Q2y LINEB ydRuckbsicompBabl§® vizE& RISLISNe2 A G 1j dzS f Q
la décentralisation des fonction®f S & dis€ilmo$ en flux tendus surn réseau
capillairede détaillants

La répartition pharmaceutique compte par exemple
9 entreprises répartitrices qui adressent 23500 officines a
travers un réseau de 190 établissenemsecondaires
(dépbts). Cependant il faut noter que la marge

——— commercialanoyeme estbeaucoupplus élege que celle
2 4 delapressdCAY I GA2Yy Il f mMT YA £y A& NR A&l
L 4 RS O2yiNIAY(GS RQFLILINRAS & A 2

dépdtsen flux tends, puisque ls répartiteurs peuvent
stocker les produits durablementce qik Yy QSad I
pphs faisableavec un quotigén ou un hebdomadaire.

lQh/ t = f SI R S(98% RidzmarchéNiafosal),
utilise ainsi ses propres plafermes régionales afin

o R QI & azhdgprdisionnementrés tendu entre ses
@@ i dépbts et les 23 500 pharmacies frangaisédont 17000
e ri}(:31 sont servés deux dis par jour en moinde deux heures
\ 4 \ ] R de temps) En tout 1 300 livreurs assurent ce service.

Les 40000 références sont gérépar 48 établissements
(dépbts) locaux quassumenta la foisle transport, la
logistique le stockage f a@provisionnemeinet la fonction commerciale

{FdzF £ OS jdzS fQ2y O2y&ARSNBI LlheMBcSssitd NI 2 NF
flux tendu, ni réactivité, le modeélelj dzA & Giir d#is)dBP&s locaux est donc celui qui

Sad S LJ dz&a LISNI Ay S séipartoit BaBsildimodfd oddes rdsemix 4 QS
sont capillaires répartis sur un large territoirest la presse facilement accessible.

Le probléemeade QST FA OA Sy OS R BrantelvierRlargeindhida futigiehiyeau

2 a été considéré progre&®S YSy G O02YYS f bstem@it N&s| colitsSde R QI
distribution du niveau Jla la €te de la pyramideTant que les décisions structurelles ont un
intérét convergent pour le niveau 1 et le niveay®f £ S& LINRPFTAGSyd +t
(exemple: larestructuration du nombre de dépéts afiR @dgmener leur taille critique)

A contrarig quand le iveau 1 met sous contrainte le niveay dans sorintérét propre et
particulier, il ded & S NI f QA yoarSchliiciiest #&S Yo diienté dans le sens des
intéréts LJF NIi A Odzf A SNBR |j dzQ2y f dzkplahRQR2&a8SBEA RE TG
pour unemessagerieR2 Yy SS Sy O2y iGNl RAOCUAZ2Y Lizaiwaw f S

2 est alors considéré commedzy S @I NA I 6f S R Qtretatm S 2@ y ili = 1) dizt
partenaire et acteur de la distribution.

o e : MLP
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Le niveau 2 souffre aujopd® K dzA RS a2y Yl yljdz$S RQAYy&8dISYRI
f QI 6 @A&ShedBmarksll ne peut développer de modéle de progrés,csoit la taille

critique des dépdtindépendants estnsuffisante soit il perd son indépendancen faveur

du modeéle industriel dominant. Heste dans ce casine @l NA I 6t S Ris &etied G S Y
fois pour le « groupe» de niveau 1qui en détient le contréle ou le soumet a sppres

reges

Le poids des dép6ts indépendants asisipassé en quelques années de plus7@éo (1991)

a moins de 5% (epuis2006)? ©mP" Pats SPPSA 11 que le développemeR Qdzy Y2 RS f S
progrés aurait ddaccroitre, ou au moins maintenir la part de roké des indépendants
NBY F2NOSa LI N £ QF OONRB A aaSqSy @dEsdadd BidaNg 4 | A
modéle pyramidalf/®" expleatons plus haut, page & e |eyrsituation dedépendance économique.

[ I NBy2yOAl (k2 AxdRazRgyTa lanke? wzigidtidien en Fran¢eBild a la
francaise») est, sans aucun douteen partie det  f I NB I Ol Ac2d¢ cefeQ! dzi 2 RS
structure verticale. Sce quotiden avaitfinalementété lancé erpassnt seulement

partiellementpar le niveau il aurait libéré le systéme et ouvert la voie a une réforme vers

une architecture de type moléculaire». Andreas WIELErésident des magazines du

Groupe Axel Springejyge que cela ne lui a pas été rendu possiB@ous connaissions les
spécificitédistoriques du marché francaimaisnous pensions trouver des solutions a

OKI ljdzS8 LINRBO6f SYSa® ! dz TnleyuebTa 7992 ddsihandicap¥pla y &  LJdz
mixittduréd S dz RS& batt | @SsQueRdudidiendSragiotapX]élaif Sa G
impossible au regard du réglement des NIRP2 S NB INB G G S |j dzQdzy LINE ¢
[ X] se heurte & un tel blocagé.

Lf Fldzii y2GSNJ ljdzS OS yQSaid LI a ,idiscddhtlesRS v
acteurs de la distributiodans leurs statuts ou contratqui ont crééles passages obligés

trés contrblés

Ainsj la mopérative MLPprévoit, par voie dérogatoirede permettrea un éditeur de ne pas
sedistribuerexclusivement via la messagerie L'Editeur s'interdit pour la dée du contrat

de confier les produits qui relévent de cette qualification a tout autre distributeur sur la
méme zone ainsi quesauf accord écrit et préalable de M.L.Be distribuer luméme ses
produits sur une partie du réseau de Distribution Presse.

Placer le niveau 2 au centre du systérest une nécessité pour fluidifier Iprocessusde
distribution tout entier, car il en este barycentre: il est proche des messagerié®urnées

vers les éditeursgt proche des diffuseurgtournés vers les casommateurs)

Il fauta QI & AecrdiBténlr W modele de progrésur le niveau 2en encourageante

secteur indépendant investir etad QA Y A ONA NS RIya f QF @Sy AN RC
qualificd / St I LI &a&4S y2iGF YYSy( UdpdskioRnSsisurdedideas Y S &
2, et par la préservation de la pérennité économique de ses acteurs en modifiant leur mode
de rémunération.

Les dépositaires indépendants doivent jouer un réle prépondérant dans ce modeéle de
progrés.Alors que leurs condition® Q S E LI BeAsdnt piasilés Wlus favorables en tesne
logistique et commercialSidzNJ 02 Hiih R QA y (i SNBSSy (écahgmiqiedul I dz
secteur yoir conditionsR QA y (i S NIJ S y)iiLk niveal Jtegrastatior? lagjstique fait
référence(qualié de contrle des invendus, faildl@&carts entre les invendus réels et les
invendus déclarés, respect des niigse ventea « J», etc.).lls constituentsur le plan

9BGNIAG RQ dzy kiNG A ©OIf B O Koditsl yeahl - RnhiaghéTaiNtiop risqué ; le 14/10/2007 par
Marie-Laetitia Bonavita et Philippe Larroque
4 Extrait du contrat de distribution MLPArticle 2
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O2YYSNDALI
RS@St 2 LIS
rémunération

Si RS f OPrblAde ¢skeitielquk sy insiRfikammid & S | d.
, lcalwpte® dehLR @& dohtraintes marché etedleur mode de

Il est vital qued niveau 2soit renforcé dans son réleentral dQ Iy &uY tothmercial du
niveau 3. Sa relation de proximité aveses diffuseurs et sa partai connaissance du
secteur,désignent ledépositaire02 YY S f QI O deSadadlitiodd: dedSveidhement
des ventest du réseau.

Enfin le niveau 2 aun role a joudrdzNJ f Q2 NH I y A & I (5Xdhyle rBsPectided@ F ¥ N
politique des éditeuret de la neutralité de traitement des publicatiols / Q SR 2 dzX WS
fl1 fFNHBHSdzZNI RS f Q2 FFNB résedy NBeégar®SIdurs spgcifigitésa R S
de b politique commercialedes éditeurset des caractéristiques géocommerciales sk

zone de distribution.

E SAD

Evolution sur 10 ans du nombre
de dépdts et SAD

1998 1999 2000 2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008

Il_existe trois typss RQA vV (i SNslirSey | v (i
niveau 2avecdes caractéristiguest des
O2VRAGAZ2YV A dstnktgsii SNIIS Y (i

Les 20 SAD (SOASGS RQ! 3SyO0S
Diffusion) détenues par les NMRPsont
implantées dans les plus gndes villes
frangaises et desserent des zones denses
afotLI2GSyiASt RS OKAFTFN
O2 LI RQA Y ( Sesld&y8%hdoaty 3
11% refacturé aux messageriest 2% aux
diffuseurs

Les38 dépbts «gérés NMPP» (Soprocom)

sont plutbét implantés sur des villes
moyennesLeur nombred QS a i | OONXz
en 10 ans.

[ SdzNJ O2Hii RQAY G SNBSSy GA
en moyenne dont 7,3% refactuséaux
messageries (8% a MLR1% aux NMPFRt

B GERES B INDPTS

2% auxdiffuseurs

Les109dépdts indépendantssont situés prtout en France, plutét en zone rurale ou mixte
(urbaine et orale). Lenombre de diffuseurs servis est enoyennenettement inférieur a

celui des autres grossistdsf 2 NB |j dz8  Qdiffddelirgdkin) eét Ndplys&ledd NI

I f QA ydéiots BiesRNPPIS 02 HIG RQAYGOSNBSyGAz2y 3FAf 26!
dont 7,3% refacturéaux messageries (8% a MLP, 7,1% aux NBtPR6 auxdiffuseurs

Précisiont depuis peu, RQSY (i NB SdzE | LILI NI A Sy y 8slfies doht 2 2 NJ
une participaton minoritaire de MLBlansleur capital.

It RAaGIYOS Y288yyS SydnNB RSdE RAT Fdstadeinmel S &
points de vente en grandélle = 1 a 3 kmRaris 0,9 km, Marseillel km, Lyon 2 kmX ( en ville

moyenne = 4 a &m; enzone urbaine et rurale = 6 a 9 km (Angouléferbach, Qon, Annecy,

Tarbes)On constate un ratio moyen de 3 pour ISAD, 3,5 pour les dépdts Soprocom et

6 pour les dépbts indépendants. Cet agrégat qui est essentiel compte tenu du poids trés important du
O2Hii Rdz GNJ YyEALERZNI RIEya flF F2NXIGA2Y RUSur@e HUi 3£ 2
dépdt indépendant, le colt du transport peut représenter de 1,6 a 4% de son CA prix fort.

MLP
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[ e@semble de leursconditions de rémunérationont été organisées par le décret du
9 février 1988.

Sur ParisA f  y Q& | LiledtrauRn3and&éS aubséns du décret de 1988es
messageries (NMPP et ML&ssuant directement la distributiordes diffuseurs parisieresu
moyende leurs propres unités opérationnellg®ur leurs seules publications.

Le niveau 3st celui des détaillants de pressé.produit la richesse du secteur en
assurant les ventes aups du consommateur final. Il recoit les publications chaque jour,

les expose, les vend, restitue les invendus et remonte les informations de vente vers
f QSyasSyoftS RSa | OGSdNA®

A la différence des gestionnaires de la distribution

Répartition du CA de la Presse Magazint que sont les messageriesu des animateurs et
sur le réseau diffuseurs opérateurs de la distributionque sont les

dépositaires, leh @S dz o Sad GNBa K
a pas «n», mais« des» détaillants de presse.

Ity Q& nctommilk 8nyeffeSentre le point de
vente complémentaire intégré ane superette,le
Relay «grande lgne» de la Gare de Lyon ou la
MaisondelaRBEaaS RQ! yizyéo
Pourtant OK | Odzy R @edpliiuNSonS&iolzE
particulierepour lavente de la pesse: les uns sont
des spécialistedes autresproposent, entre autres
services, la vente de la presse.

PHOTOGRAPHIE DU NAE3: UNE HETEROGENETIN MAITRISEE

Lf Fldzi G2dz2i RQI62NR LINE y:R0bBdesSdffse@2 rgalidiers ¢ |
prés de 60% dufcA FFNB RQF FFI ANB & LINAEEs paredldiessBderies. LJdzo
Af Q2 LIB020a&s Hiffuseurs réalisertpeine20% 5 O0S YsYS OKATFNB R

Entre 2005 et 2007, 90% des points de vente qui ont fermé sont des points de vente dits
traditionnels. Orces derniers ne représentent que 40%sdooints de vente créés.

Il faut créer au moins sipoints de vente omplémentaires(PVCpour remplacer un point

RS o0SyiS GNIXYRAGA2YyYy St SiG dzyS R2dd I AyS aQat

Le schéma eaprés montre quef S  OKA FFNB R Qatian$ périddifues eRtS & |
concentré & 60% sur les diffuseurs réalisant au moid®.000 eurosR S O K AffRIENS R ¢
annuel I f 2NB 1] dzOAf & NBIINBa&SY{iSyid Y2Aya 0BS HmE
diffuseurs.
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Concentration du CA des publications périodiques
en fonction de la puissance des diffuseurs

Lol
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Da20kKEL

0a30KE
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Exemple :
les diffuseurs
| réalisant moins
) de 140 kfuros annuel
de CA représentent
80%du nombre
de diffuseurs et
] ] réalisent
=Hallll -I 40% du CA total

® Part du CA total

® Partdunb de Diffuseurs

du secteur.
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Puissance des diffuseurs en CA prix fort publications périodiques

SPECIALISATION ETPICAARIE: FACTEURS CONTRADIRES MAIS
NECESSAIREEA CONSOLIDATION RESEAU

leyA@St dz ROAY@PSaGAaaSYSyd NBFEAas LI NI dzy RS
f QSELI2aAGA2y RS fQ2FFNB LINB A& poSr cdngréndredzgt S |

structure du réseau.

On constag, en effet, surle graphe cdessouscombienle développement du linéaire est
i2dz22dz2NE LINRPRdzOGSdz2NJ RS OKAFFINBE RQIFFFIFANBA
Onremarque aussi qude degré de spécialiion est un inducteur direct de fréquentation.

[ ¢+ NBSdzNJSROSREARG AeBangi @ T NG SdzNJ RO G G NI
« lecteursfort-consommateurs» S G dzy' I OOSt SNI §SdzNJ RS OKA T FN.

aVia Laudisig Contributioncomplémentaire n°1 Page [10 ~



Wdza ludzR & FFNB RQI T FI AONGRdros,RIéhc fhileke INFathIe cRiffe n n
RQF FFI ANBignésBralaitaille NE & y SI ANB RSOSft 2 Léblad [ Q
matiereSa 4G FLA0fS® Lt aQl 3IAG y20l YYSy-GelaRS &
RS OS yA@SI dz RSE QédsemeiRIBY RQf F i AWSEA NS & ¢
« rendement au metre> qui évolue moins rapidement que le développement du
rayon press@® L € aqQrl
des points de vente

« traditionnels» avecun

linéaire de 50 & 120
meétres pour un chiffre
RQFFTTIEANBA 2dA |
200000euros.

Audela de 200000

euros f QAYy @SaidAraa
dans le linéaire

aQlk 00sSt §NB S
RQFFTFIFANBA S
nouveau de facon
homothétique.

On aalorsaffairea des diffuseurs spécialistes degeesseR2 Yy i £ S Okskest T NB
rarement inférieur a 250.000 eurols sont envion 2000 et réalisent environ 35% du

CAdu secteurllsO2 y a i A (i dzSy i S OdzzNJ RSa RA T Tdza
presse et le restermt, méme d ya f QKeLR2{iKs§asS RQdzy F2NI
capillarité du réseau.
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