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La logique MLP

Les évolutions pour le réseau

Les évolutions pour les éditeurs

Conclusion : la méthode proposée par MLP

Questions - Réponses 
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Pour chaque point de vente sont calculés les hits parades nationaux et 

locaux. 

Chaque diffuseur définit ses choix sur le hors-presse

Chaque diffuseur élabore avec son dépositaire la constitution de son 

espace complémentaire en travaillant par famille et en comparant ses 
performances à celles de points de vente miroirs

Lorsque ces étapes ont été traitées, la liste des codifications que le point de 



Le planning

Grenoble
Assortiment sur 
les produits presse Rennes, Tours, Antony, 

Paris et Bourg en Bresse
11 dépôts « têtes de 
série »
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Distribuer son titre

Légende
Fournis = Mis en vente
Non Fournis volontaires
Servis avec modification

Il va être 
partout mon 
magazine !

L choisit les points de vente où 

il souhaite servir son titre. 

quantités servies.

La communication est instaurée entre 

informations techniques et 

quantitatives : codification, titre, prix, 

date de mise en vente, quantités.
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http://www.toutimages.com/cadregifs.htm


Distribuer son titre demain

Légende
PDV assortis
PDV non assortis
PDV en dialogue

Voilà où je 
peux mettre 

mon 
magazine !

Demain :

L choisit les points de vente où il 

souhaite servir son titre parmi les points 

de vente prédéfinis.

assiette de 

distribution prédéfinie.

La communication est instaurée entre 

informations quantitatives et 

qualitatives. 
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http://www.toutimages.com/cadregifs.htm


Les conséquences

Une nouvelle organisation de travail :

• Instaurer le dialogue avec le diffuseur 

diffuseurs contre158 dépôts)

• afin de 

lui permettre de gagner en pertinence, de développer de nouveaux 
potentiels et de déterminer de manière optimale son espace 
complémentaire. 

diffuseur par diffuseur. 

Les échanges avec le réseau (dépositaires et diffuseurs) évoluent avec la 

dialogue entre les parties.
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Les conséquences

Quelles sont les conséquences ?

-presse

Le diffuseur détermine les critères de gestion de son espace complémentaire 

(hors HP) et 20% de titres (hors HP)

Les diffuseurs ayant une faible connaissance de leurs ventes par produit, 
leur décision dépendra largement :

argumentation de leurs interlocuteurs,

De notre capacité à leur prouver que les produits distribués sur le réseau presse 

secteurs,

De notre capacité à leur montrer que de nos produits fréquente leur 
point de vente,

De notre capacité à les convaincre que notre seul objectif est de VENDRE

13



En synthèse

Il est plus que jamais nécessaire de 

convaincre

• grâce à 

son mix, les actions promotionnelles de mise en avant 

• mais aussi le réseau de détaillants de sélectionner 

son produit.

Dialogue / échanges de données

Communication / promotion

Relais de communication 
- Prescripteur

Editeur

Consommateurs

Diffuseur

Dépositaire
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La logique MLP



La logique MLP

MLP se positionne sur 5 axes principaux :

soient mises à disposition des éditeurs, des dépositaires et des diffuseurs

Adapter les outils de travail

Etre présente à chaque étape du processus

Faire évoluer les outils marketing à votre disposition pour mieux cibler vos 

répartitions et vos efforts de communication

Analyser la valeur de la méthode actuelle et proposer des ajustements

 Eviter à tout prix que cette mutation ne détruise de la valeur.

 Poursuivre un objectif commun : VENDRE.
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La logique MLP

INFORMER

ANALYSER

DIALOGUER

VENDRE
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La logique MLP

MLP a établi sa propre politique commerciale transmise aux dépositaires lors 

• Maintenir tout titre vendeur

•

tout en cherchant à développer la performance de son secteur

• Privilégier le travail « le titre à titre » 

Les actions engagées par MLP 

Enrichir la base de données titres : 
un questionnaire pour recueillir des informations qualitatives permettant de 
valoriser sur le terrain le portefeuille MLP.
Assurer le dialogue entre les intervenants du secteur, notamment avec le 
nouvel outil Presstalis, SYPRES.
Développer de nouveaux outils marketing à partir des bases de données  et 
des résultats de vente afin de détecter de nouveaux potentiels.

veiller à une réforme harmonieuse du niveau 2 
pluralité et de la transparence notamment avec le réseau Alliance et le SNDP
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Les évolutions côté « réseau »



Sélection de titres à partir 

du palmarès national 
(mis à jour tous les 3 mois) 

et des statistiques de 
vente du magasin.

Sélection de titres à partir des 

demandes du diffuseur et 
des propositions des 
messageries et du 
dépositaire.

Assortiment 

du diffuseur

Tous les titres non 
présents dans cet 

assortiment ne 
seront plus servis 
au point de vente.
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La plateforme de dialogue

dialogue se met en place avec le réseau

Editeur
Société de services 
Messagerie

Diffuseur

Dépositaire

Demande

Le diffuseur peut demander à recevoir 
un titre non présent dans son 
assortiment initial

le diffuseur.

diffuseur

non de recevoir le titre

 Après acceptation, le titre intègre 

espace complémentaire

Réponse

Délégation

Demande
et réponse
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Les développements MLP

Evolutions des outils pour faciliter les échanges avec le réseau

Oméga presse (outil diffuseur)

• Réception et validation des propositions des éditeurs

•

diffuseurs indirects, les demandes seront gérées via Syprès.
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Les évolutions côté « éditeurs »



Les conséquences au quotidien

Les conséquences pour les éditeurs

sont en assortiment ou non.

Les diffuseurs non assortis restent accessibles.

diffuseurs prédéfinie par titre.

mois.
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Les conséquences au quotidien

pass pour faciliter les échanges avec 

le réseau :

• plateforme de dialogue Assortiment :

• Pour échanger avec les diffuseurs, 

•

• Pour proposer des titres aux diffuseurs (validation par les 

diffuseurs)

• Intégration des titres acceptés, suite aux échanges, dans les 

répartitions (quantités négociées et indicateurs)

• Assortiment » dans 

contrôles
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Les conséquences au quotidien

des informations quantitatives et qualitatives pour valoriser son titre :

- Le concept éditorial du titre

- La cible

-

- Où le positionner en linéaire (famille de référence)

-

Communication 
orale

Phoning

Clubs diffuseurs

Communication 
écrite

Mailing

Circulaires

Communication 
numérique

Bannières 
Mesinvendus.fr et 
Omega Presse

E-mailing 
diffuseurs 
Mesinvendus.fr et 
MLP
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La nouvelle démarche 
commerciale MLP 



La nouvelle démarche commerciale MLP

Le socle de la réflexion : permettre à chaque acteur de créer de 
la valeur et de vendre plus

En premier lieu, ne pas mettre en danger les ventes existantes

Mettre à disposition des outils permettant de trouver de nouveaux potentiels et 

A cette fin, il est nécessaire de :

• Fournir aux éditeurs de nouveaux  éléments de pilotage de leurs répartitions

• -delà de leurs 
propres statistiques

•

réseau.

• Tendances nationales (titres toutes messageries)
• Familles émergentes
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Les axes de travail

•

qualitatives sur chaque 
titre 

Identifier les informations utiles 

au point de vente pour gérer 

son offre et sa relation clients 

A partir du questionnaire 
à 

disposition des dépositaires et 
des diffuseurs ces 
informations dans les outils 
Edgar, Oméga presse et le site 
internet MLP.
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Les axes de travail

 Elaborer des outils d’aide à la décision à destination des éditeurs et
du réseau

Etape 1

• Trouver les points de 
vente à potentiel où 
référencer un titre

Etape 2

• Optimiser 
l’assortiment 
associé au 
titre

Etape 3

• Déterminer un 
volume 
d’exemplaires 
optimal
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Détecter des potentiels par la comparaison avec des points de 

ventes similaires



Questions / réponses
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Merci de votre attention


