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Travailler avec les détaillants indépendants. 

E    , avant de vous inter-
roger sur ce que veulent les détaillants, demandez-vous 
ce que vous voulez. Trois raisons peuvent motiver votre 
désir d’offrir votre produit imprimé dans les magasins. 
Premièrement, voir votre magazine, journal ou livre 
sur les rayons, dans le monde réel, procure un plaisir 
réel et bien tangible.

Deuxièmement, on gagne une bonne dose de crédi-
bilité à imprimer une publication sur du vrai papier et 
à le vendre dans un vrai magasin, même si le tirage et 
la diffusion sont très limités. Cette crédibilité échappe 
aux publications diffusées exclusivement sur Internet, 
même les plus reconnues.

Troisièmement, le fait 
d’offrir votre petite publica-
tion dans les commerces de 
détail augmente sa visibilité 
et peut susciter des ventes 
d’abonnements et des con-
trats de publicité. Cette 
visibilité peut aussi ouvrir la 
voie à de nouvelles sources de soutien financier qui ne 
se seraient pas manifestées autrement.

Comme vous le noterez, je n’ai pas mentionné « faire 
de l’argent » comme source de motivation. La raison 
est qu’il n’en sera rien.

Du point de vue du détaillant, son espace set 
précieux. Il connaît la valeur qu’une petite place dans 
son point de vente peut donner aux magazines. Il sait 
aussi combien chaque pied carré lui coûte chaque mois. 
Toutefois, un seul numéro ne contribue pas de façon 
significative à ses revenus et le fait de retirer un titre 
aura peu de répercussions financières.

Vous devez faire en sorte que votre publication oc-
casionne au personnel et au gérant du commerce le 
moins de travail additionnel possible.

Toute votre paperasse doit être prête. Un simple livre 
de factures (papier de format lettre) acheté dans une 
papeterie fera l’affaire. Soyez réaliste, 10 numéros par 
magasin suffiront. Établissez un prix de vente en ki-
osque suffisamment élevé pour être alléchant pour le 
détaillant (au moins 5 $) et qui vous permet d’offrir 
une généreuse commission, comme 50 %. Ces chif-
fres peuvent vous faire perdre de l’argent; considérez 
votre placement comme un investissement qui sera 
compensé par les revenus générés autrement (abonne-
ments, publicité, financement, etc.).

Si vous gérez vos activités par la poste, ne deman-
dez pas au détaillant de détacher les couvertures ou 
de retourner des numéros. Demandez-lui simplement 
d’inscrire le nombre d’exemplaires invendus sur un 
formulaire facile à remplir et de détruire les produits 
invendus. Si vous avez de soupçons quant à l’honnêteté 
du détaillant, faites discrètement des vérifications 
ponctuelles.

Au lieu de faire un chèque pour un petit produit im-
primé produisant peu de ventes, le détaillant préférera 
parfois mettre de l’argent comptant (dans une envel-
oppe-réponse déjà toute prête!). Vous devez simplifier 

le processus au maximum. 
Dans votre envoi initial, 
joignez une lettre d’une page 
au plus pour vous présenter 
et préciser les conditions de 
votre offre. Même chose par 
courriel.

Une visite en personne 
peut s’avérer difficile puisque 

de nombreux gérants se sauvent dès qu’on demande à 
les voir. Si vous choisissez de vous rendre chez le dé-
taillant, apportez une enveloppe comprenant les docu-
ments que vous auriez expédiés par la poste, trouvez le 
nom de la personne responsable et laissez l’enveloppe 
à son intention. Faites un suivi en appelant une fois 
ou deux.

En résumé, votre envoi devrait contenir 10 numéros 
au plus, une facture 8 ½ X 11 facile à lire, une en-
veloppe-réponse affranchie et adressée pour recevoir 
le paiement, une lettre de présentation précisant le 
prix en kiosque, l’escompte au détaillant, la fréquence 
de parution prévue, la façon d’indiquer le nombre 
d’exemplaires invendus sur la prochaine facture et de 
faire le paiement, et toutes les coordonnées importantes 
comme votre courriel et votre numéro de téléphone.

Ne dites pas au détaillant que votre produit est 
formidable et qu’il lui rapportera beaucoup d’argent. 
C’est une perte d’énergie et vous pourriez passer pour 
un rêveur. Le détaillant veut seulement entendre que le 
processus sera simple et qu’il aura très peu de comptes 
à vous rendre. Si vous pouvez adapter votre approche à 
cette réalité, vous devriez vous faire aisément une place 
sur les rayons. Du même coup, vous aurez l’immense 
plaisir de conférer à votre œuvre imprimée la crédibil-
ité d’une vraie publication. Bonne chance!

Vous devez faire en sorte que 
votre publication occasionne 
au personnel et au gérant du 
commerce le moins de travail 

additionnel possible. 


