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Par Scott W. Gray, 
Directeur de marketing, ascent, 2006Trouver son 

créneau
En suivant cette démarche, ascent a doublé son tirage, passant de 5 500 à 10 000 
en trois années.

A     qui traite 
de yoga et de méditation, publié à Montréal depuis 
1999. Notre définition du yoga est large et ne com-
porte aucune dimension physique. Ascent vise à in-
spirer ses lecteurs en leur démontrant de quelle façon 
les gens transposent leurs leçons de yoga dans leur vie, 
de stimuler leur créativité et de reconnaître l’intégrité 
du chemin de vie de chacun. Ascent présente le yoga 
comme un mode de vie.

En explorant l’aspect pratique de la vie spirituelle, 
ascent s’est acquis une certaine notoriété. Cette noto-
riété, toutefois, ne se traduit pas toujours en abonne-
ments. Nous vous présentons ci-dessous la démarche 
entreprise par ascent pour augmenter son tirage.

Définir son marché
ascent croyait son marché très limité jusqu’à ce 

qu’un consultant itinérant de Magazines Canada, 
Greg Keilty, rencontre l’équipe. Il a préparé un rap-
port démontrant le potentiel de diffusion d’ascent et 
des techniques pour l’aider à atteindre son auditoire. 
Greg a suggéré de vendre ascent comme un magazine 
de yoga en illustrant des postures de yoga et en retra-
vaillant les textes de la couverture pour refléter claire-
ment son contenu spécialisé. Les accroches de vente, 
axées sur les avantages pour le lecteur, ont permis de 
mieux positionner le magazine dans les kiosques. Les 
détaillants ont compris que nous étions un magazine 
de yoga, ce qui a permis d’accroître les ventes de 28,3 
% à l’automne 2002 à 56,7 % à l’automne 2004.

Nous avons examiné la diffusion totale de ce créneau 
(et estimé une part de 10 % de marché américain). 
Les grands concurrents ont refusé de nous louer leurs 
listes. Toutefois, en examinant leur profil de diffusion 
et la répartition de leur auditoire, nous avons été en 
mesure de mieux comprendre le marché et d’évaluer 
quelle part de ce tirage constituait le créneau d’ascent. 
Cette connaissance nous a permis de modifier notre 
présentation, sans changer notre essence. Nul besoin 
de vendre son âme pour vendre un magazine!

Retourner sur les bancs d’école
Deux membres du personnel ont assisté aux cours 

sur la diffusion de Magazines Canada grâce à une 
bourse du Fonds du Canada pour les magazines. Ce 
programme a grandement contribué à la croissance 
d’ascent : il nous a fourni les outils et les techniques 
pour élaborer des programmes d’acquisition et fidéliser 

nos abonnés. Certaines tactiques très simples comme 
le suivi des coûts d’acquisition et l’envoi d’avis de re-
nouvellement (dans la mesure où le taux de réponse 
justifie les coûts) a complètement transformé les 
stratégies d’ascent en matière de diffusion. En rédui-
sant l’attrition et en augmentant la rétention, nous 
avons pu établir les bases de notre croissance. 

Effectuer des sondages auprès des lecteurs
Tous les rédacteurs en chef de magazine croient con-

naître leur magazine à fond, mais la perception des 
lecteurs est plus importante que tout. En sept ans, as-
cent a mené trois grands sondages et chacun nous en a 
appris davantage sur notre lectorat et sur notre maga-
zine. Un sondage méthodique peut être un excellent 
baromètre. Vos lecteurs vous diront où ils magasinent, 
quels sites Web ils fréquentent, de quelle façon ils se 
perçoivent, quelles sont leurs préoccupations, etc. Vous 
pouvez alors élaborer des modèles démographiques 
et psychographiques, ce qui vous aidera à acquérir 
d’autres lecteurs beaucoup plus facilement. Les sond-
ages constituent un outil très simple pour vous fournir 
de l’information très pointue et vous épargner temps 
et argent. Sans ces sondages, vous demeurez toujours 
dans une zone grise où vous ne savez pas vraiment qui 
est votre lecteur, ce qui peut avoir une incidence sur la 
satisfaction des annonceurs.

Faire un survol des acquis...

Tirez parti du savoir-faire d’un consultant.

Profitez des bourses d’étude du FCM pour vous 
offrir de la formation et concevoir vos propres pro-
grammes.

Faites tout en votre pouvoir pour conserver vos 
abonnés ; la rétention coûte beaucoup moins cher 
que l’acquisition.

Menez un sondage auprès de vos lecteurs pour fa-
voriser votre croissance.

En suivant cette démarche, ascent a doublé son 
tirage, passant de 5 500 (dont 3 000 abonnés) à 
10 000 (dont 6 700 abonnés) en moins de trois 
ans. Cette croissance a engendré de nouveaux dé-
fis (une tout autre histoire), mais ces défis ne sont 
nullement comparables aux douleurs de croissance 
maintenant résolues.
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