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CHOISIR LE BON
REPRESENTANT

Par Matthew Robinson,
Président et éditeur de Outpost Incorporated, 2007

Vous devez d’abord trouver une personne qui peut composer avec ce que vous avez a
offrir, qui fera preuve d’une grande autonomie et qui saura saisir tout le potentiel de

votre magazine... quelgu’un de BON.

| - P si évident
dans le secteur du magazine. Qu'elles visent les lecteurs
ou les annonceurs, seules les ventes peuvent vous ga-
rantir des revenus. Comment les petits magazines peu-
vent-ils batir leur force de vente? La réponse est simple :
embaucher un professionnel de la vente dynamique.

Les magazines a petit tirage ont rarement les rev-
enus, le tirage ou la fréquence pour soutenir le salaire
ou la commission d’un représentant. Les propriétaires
doivent donc se consacrer aux ventes durant les
premiéres années. Ce scénario permet de créer des rev-
enus sans les risques liés a I'embauche de personnel et
aide I’équipe du magazine
a mieux comprendre son
marché. Lorsque vous se-
rez prét a embaucher, vous
devez déterminer claire-
ment ce que vous étes en
mesure d’'o rir et ce que ce
poste peut vous apporter.
Le magazine est votre pas-
sion, votre responsabilité, votre bébé. Au tout début,
n’'étes-vous pas la meilleure personne pour le poste?

Si vous connaissez bien le secteur du magazine — ou
plutdt des petits magazines — vous savez que le taux
d’échec est élevé, que vous disposerez en général de peu
de dollars marketing pour gagner la confiance des an-
nonceurs ou accroitre votre tirage, que votre magazine
sera forcément plus mince que ses concurrents dans les
kiosques et que vous aurez toujours du mal a trouver
les ressources financiéres pour élaborer votre contenu.

Les grands éditeurs peuvent se permettent d'o rir
des postes payables uniquement sous forme de commis-
sions. Leurs magazines sont établis, les pages publici-
taires tres cheres et le potentiel de revenu, directement
proportionnel a la fréquence de parution. Toutefois,
ce n'est pas parce que vous étes petit que vous n'avez
aucun avantage comparativement aux gros magazines.
Misez sur vos forces!

Vous devez d'abord trouver une personne qui peut
composer avec Ce que vous avez a 0 rir, qui fera preuve
d’une grande autonomie et qui saura saisir tout le po-
tentiel de votre magazine... quelquun de BON. Le
choix de la mauvaise personne peut vous détourner
du succes. Par contre, dans un délai raisonnable, un
bon représentant des ventes paiera son propre salaire,
puis en viendra rapidement & générer des revenus. Les

Ce n’est pas parce que vous
étes petit que vous n‘avez aucun
avantage comparativement aux gros
magazines. Misez sur vos forces!

grandes entreprises peuvent absorber une certaine dose
d’incompétence, pas les petites. Vous devez reconnai-
tre toute la valeur du travail et du talent.

Les grosses publications o rent un potentiel de rev-
enus plus grand au départ (60 000 $ a 100 000 $ et
plus), mais ce salaire est souvent plafonné. Les gros
magazines o rent la stabilité, mais le représentant
d’une petite publication appréciera les défis, la flexi-
bilité, la culture, la créativité et la généreuse commis-
sion qu'o re ce contexte. C’est ce qui motivera votre
personnel de vente, méme si la gratification n'est pas
immédiate.

O rez des conditions
intéressantes. Les taux
de commission des gros
magazines se situent géné-
ralement autour de 3 %
pour les représentants
a l'interne qui vendent
des pages de publicité a
tarif élevé. (Les agences
de ventes peuvent exiger
jusqu’a 30 % !) Comme les petits magazines vendent
moins, votre commission doit étre supérieure pour étre
alléchante. Soyez aussi généreux que vous le pouvez.
Regardez votre propre feuille de route. Si, en tant que
propriétaire, vous vendez 10 annonces a 1 500 $ par
numeéro, songez a ce qu’un pro peut faire, le double
peut-étre? C'est-a-dire 30 000 $ par numéro (180 000
$ pour six numéros par an). Une commission de 30 %
serait alors de 54 000 $. Si vous ajoutez un petit salaire
de base, vous pourriez réduire la commission a 25 %
et faire une o re intéressante. Si le salaire de base est
hors de question, une commission généreuse pourrait
faire I'a aire. Le bonus pourrait sexprimer en pour-
centage des ventes totales apres atteinte des objectifs.
Vous pouvez également o rir des bonus périodiques si
votre fréquence le permet.

La plupart des petits magazines sen tirent grace
au capital humain et non aux capitaux investis. Con-
tractez un prét ou une marge de crédit si vous le pou-
vez. Investir de I'argent emprunté pour embaucher un
bon représentant est sans doute le placement le plus
judicieux que vous puissiez faire.



