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Synthése

Le présent document constitue le rapport de fin de mission de Capgemini Consulting a la suite de

f QSidzZRS Sy 3 A@Ee delimisdioh @20 /mara R01pa dzNJ f QS @2t dziA 2y Rd:
« facturation» entre les acteurs de la distribution de la presse, dans le cadre de la mise en place du

S a G § yBrmakidh Commun (SIC) et dans la continuité du cahier des charges du SIC adopté en

juillet 2014 (décision exécoire CSMP n° 201@4).

/ S4d4S SUdRST ljdzA aQSad RS$NBdZ $S Rdz Ho YINE Hnamp

RS tQ$@2fdziAa2y Rdz Y2RS | OGdzSt RS ¢ FrHOUdNI GA2yn

adzNJ £t Sa @SyiSaod [ QS dnﬁpé ehsmrﬁcﬁs&rﬂv&WSi@’ttesote]ﬂeNﬁtL@Isc@dzNJ fl
fr FAEASNB ORAFTFAZASAZINBEKRSLIR2AaAGI ANBAKkYSadauaSNKRSa
maintiendef QSljdzA t A6 NS RS O0Sa yA@SIdzE RS GNBa2NBNRS f 2
tantf 2NE RS fI LIKIFI&AS RS (NIyairdiazy 1dzQSy Y2RS NBOd
[ QSGdzRS YSYSS | AYLX AljdzS RSa NB LNBaaeiytiavessiine RS  C
é$NJ\S RQFGStASNE |AYy&A 1jdzS LI NI RS& Sy imnd®riae Sy a Ay
2y G S3AFESYSyild SiGS azff A OA (Chaadd, Suikss,Beldighe/RoloRE NI i 2 d
[ S& N;sozvvlyﬁel-iszyé j dzA  adzA Sy i aQAYaAONROSY(d RI

Ydzidzt ft AalF GA2Y Rdz { émud(SI€)SCeRrecbmhiagdativhis iépoadgnt dgalevhent
aux enjeux posés par la filiéere dans son ensemble, a savminsparence et simplification des
processus, meilleure lisibilité et compréhension des factures, lissage des remontées de cash, équilibre
desniveaux de trésorerie des diffuseurs, dépositaieesnessageris, sécurisation des processus de

« facturation» et équité des délais de paiement.

Deux modes de facturation ont été définisun mode dit «standard> ou les « facturations »
intermédiairesseront faites sur la base des ventes observées (scannées et remontées). Ce mode
&QF LILX Alj dzSNI | dzE RA T Fdzd SdzNB A Capbaiehde terhantSrdeurd OF A & &
ventes et respectantes criteres de fiabilitéle la professionEt un mode di« alternatif » ou les «
FILOGdzNF GA2ya n AYUSNNYSRAIFIANBA aSNRyid FFAGSE &dzNJ
RATFAdZASdINE y2y AYF2NXYIGAASAZT | Ay&aA [jdQt OSdzE Rl y
respectant pages criteres de fiabilité minimum. Ce modeakernatif» prend en compte les spécificités
géographiques et individuelles des diffuse®si LJ2 dzZNNJ A G A Ql QS B QB NI MH dzy
diffuseurs représentanenviron 200R dz @2 f dzYS RQlF FFF ANBa o

[ S LI &alFFSzaleoy RRMzy Y2RS RS ¢ FFEOGdz2NY GA2Y n t  dzy
par des principes clairs et objectifs. Deux principaux cas de figure vont déclencher ce passage : un
changement du taux de fiabilité (amélioration ou dégradation) et@Qkly F 2 NX¥ I GAal GA 2y RQ
aprés vérification que le taux de fiabilité a été atteint. Des mécanismes détaillés ont été identifiés pour
encadrer ces pratiques.

Dans les deux modes de facturation, un solde par parution est calculé a la clétumdetien (aprés

réception et controle, ou a défaut déclaratiodes invendus). Ce solde est calculé sur | libes

fournis, des réclamations acceptées, des ventes etdesinvehdus FI A0 f Q2062Si RQdzy |
représente une «facturation» finalde la parution. La formule du solde est

Solde= fournisg invendus +/réclamations; ventes observégpour le mode de &cturation»
standard)
Solde= fournisg invendus + réclamations; ventes estiméegour le mode de acturation»
alternatif)
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La «formule de la vente ne change pas par rapport a la régle actuelle et peut étre écrite commne suit
Formule de la vente fournis+/- réclamationg Invendus

/ Sa NB3IfSa aQl LI ANditdesioh® yids diffuseuisiet a Taxfacturation »t des ¢
dépositaires.

La «facturation» du dépositaire sera le miroir de la facturation de ses diffuseurs.

La «facturation » intermédiaire se basera sur les ventiess diffuseursde la zone de desserte du
dépositaireY A & (ehtés obskrvéd? $sdannées et remontées) pour les diffussummiode
standard etdesventes estiméepour lesdiffuseurs en mode alternatif

Le soldadu dépositaire sera constitué a partir des soldes de ses diffuseurs et de son propressitide
Fournis dépositaire +/réclamations dépositaires acceptéefmvendus du dépobt (ses invendus
et ceux de ses diffuseurs) F I OG dzNJ G A 2y & Ay dHSANDVE SRRGAE ARKGTAT dRBASTAENGEA:

Le délai deeglement deselevés de presse diffuseurs a été défini apude analysapprofondiedes
mouvements de trésorerie entre les acteurs de la filiére

[ aAYdzZ I GA2Yy Rdz y2dz@SlI dz Y2RS RS TpbuDlésdiifiseurs 2y NI &
aboutit & un délai de réglement des diffuseurs en prélévensamhpris entre 6 jours et 7 jours. Un

RSftFA RS 1 22dzNBE NBLINBASYUGSNI AG dzyS el dzBl WS WRK IF F XA\
GFyRAA 1jdzQdzy RStFA RS ¢ 22dz2NAE NBLINBaSyd 8NLEK & dzy S
diffuseur.

Cependant, retenir un délai de 7 jours pour les diffuseurs entrainerait un déséquilibre global pour les
niveaux 1 et 2 et ne permeait doncLJ: & RS NB LJ2 Y RNB I mdinfleh de® S O dA T A RIBIB F
de trésoreriea chacun des niveaux de la filickars de la transitionEn effet, QA Y LI OG y S3lF GA T
LI2dzNJ £ GNBa2NBENAS RSa RSLBGA SG RSa YSaal 3SNAS:
situation actuelle Dans ces conditions, nous recommandons de retenir un délai de 6 jours gour le
diffuseursR2 y i f QAYLI OG0 S&ad L) dza tAYAGS LIRdzNJ £ S& | dzi NX

La simulatiorsur les données 201du nouveau mode de facturation respectant au mieux les principes
RS aAYLX AOA(GSET rmabtSnatzuim@uids SideaulRlS tiésoledede Shaqueacteur
aboutit & proposer leslélais de réglement suivants
- Un délai de réglement de 6 jours pour les diffusquosir le paiement par prélévement, soit
en cas de paiement par chéque une remise du chéque dans un délai de 4 jours
- Un délai de regiment del0 jours pour les dépositaires.

Les impacts sur les niveaux de trésorerie gaiégoriesR @teurs sont alors les suivants
- Impactmoyenpar diffuseur.-M X pi’> Rdz 42f RS Y2@&Sy RS-27685E 2 NB NA ¢
- Impactmoyen par dépositare indépendant : €% du solde moyenedtrésorerie de 2,1¥ €
(soit +25697€ ¥
- Impactsglobalmessageries (Jomprisdépbts intégrés) +460Y €
o DontMLP 2,93 nt ;
o DontPresstalis:339Y €

&
(@

¢2dziS Y2RATAOIFIGA2Y RQdzy cédestliscrecidaddéquiivie dRigsoteriea N
significatif sur un ou plusieurs acteurs

La traduction de ces délais danschldendrier de réglementdu diffuseurserait: un relevé de presse
diffuseurs cléturé le samedi de la semaines@® la base des véss et soldes disponibles entte
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dimanche de la semainelSetle samedi de la semaine Bes diffuseurs seronensuite prélevés le
vendredi S et les dépositaires Irindi S+3.

Cesconditions de réglemenseronta G I Y Rl NR& LJ2 dzZNJ f QS gep&aotf d¢s RSa F
conditions de reglement spécifiques pourront éfpeévues dans le cas dmassification des flux
ROQAYT2NNI GA2YI8 58 dz0A y RE O0KNARI® dNBual deRtBllesT coridifioNsS a
spécifiqgues pourraient étre acceptables, devra étre défini par le CSMP en liaison anesdageries

et organisations professionnelles.

Les processus suivants serontpas modifiés par la refonte du systeme de aation : la réception
et le contréle des fournis, le processus de réclamation, la responsabilité des agents du réseau, le
processus de déclaration des invendetsle processus de déclaration des oubliés et des trop vieux.

Le changement du mode de « faation » entrainga en revanche des modifications derformat et

le contenu des relevés de presse, les principes de comptabilisation des relevés, et la méthode de
cadrage des flux.es grands principes des nouveaux documents sont abordés dans letrajgor

nécessité pour le relevé de presse de proposer un format permettant le cadrage pour les diffuseurs,
jdzQAf a a2ASyd AyF2NXI GAaS dauxditiaseudsiriormatisés buphse®S & & A 0 A
principesforment un cadre au sein duquel erréflexiondevras G NB Y Sy SS adzNJ £ QF NI
R20dzYSyia SyiNB SdzEd / SGiiGS NBTFESEA2Y RSONI | 442
aborder notamment la question de la structuration détaillée du relevé de presse a des fins de cadrage.

Il conviendra également de détailler les spécificités propres aux documents comptables des
RSLI2aAGFANBAE SGi ROQAYAGASNI NI LIARSYSy(d fSa RA&Odza

[ QSGdzRS || O2yRdzA G t S@F f dzSNJ £ S NdsadiedsS lor® deNay LI O
transition du mode actuel au mode futur defacturation » et de réglement. & modélisation des

niveaux de trésorerie en période de transition pdK | |j dzS8 O kadeGrddal ApfaraiRen

AYLI OG YAYAYS yQSyddagR hényait laLpédode RIE trarsEiadd.NNous
NEO2YYIlI yR2ya (2dziSTF2Aa Rdz2NIyid OSGGS LISNA2RS: f
RQIFI O02YLI I3y SYSyid GSYLERNIANB RSa I QpdtézNd lesO2 y OS NS
messagerieset dQ | dzii Nd& méslirédXe surveillance afin de garantir souplesse et réactivité en cas

de probleme.

Quatre autres risques ont également étévaluéset leur misesous contrdlerecherchéegrace a des

L ya RQIFIOGAZ2Y D t I N¥YA OSa& LI | tfde nie@é éiplac\fes T A 3 dzNJ
AYRAOIF GSdzNBR LISNXYSOGF yd RRXDANRNES ABWT X Nl 1S\Gj SIySiodzSH ¢
variables de la « facturation », a savoiles fournis, les ventes, les invendus. définition de ces

indicateurs devra étre complétée par un cahier des charges précis et détaillé pour chaque indicateur

ainsi que par des discussions sur les impacts métiers et organisationnels liés a la mise en place des
processus de contrdle. Nous resmandonsa cet égardque les détails de calcul des indicateurs et les

modalités de contrdle déa filiere ne soient pasendus publics afin de garantir une plus grande

efficacite.

Il est nécessaire et important de communiquer sur les enjeux de la « d&ictur», sur les risques
potentiels, sur les écarts a éviter et sur la sécurisation des ventes au sein de la filiere. Un
accompagnement approprié de chaque niveau de la filiere se révélera critique dans la bonne mise en
application des principes du nouvemode de « facturation » envisagé.

DQI dzsujERd dzA yS az2yid LI a tASa Fdz {2aG8YS RQLYT2NY
«facturation»,2 y & SGS S@2ljdzSa | dz O2dzNE RS f QSidzRS® / SNI |
industriel et dépassert S OF RNBX Rdz {L /2YYdzy® b2dza NBO2YYl yR?2
OKIFy3aSYSyid RS Y2RS RS FFOldaNY A2y O2YYS dzyS TS,

6
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certains sujets a platfin de renforcer Igécurisatiordes ventesLes principaux poig sont: le contréle

RS4 AYy@SYyRdzax fF &aSOdaNAal A2y RSa NBY2yiSSa RQAY
I SO t QSyaSyotS RSa& I OGS dzNEmetttalsdiE soqdled syijét des O S G G ¢
invendus. Nous recommandons que delpy a2 A G LIR2NIS LI NS /{at Si
entiére. Cette mise sous controRSa Ay @Sy Rdza yQSaid LI & &adzNJ £ S OK
mode de« facturation» mais devra étre rapidemerttaitée afin de sécuriser la filiére et de xieiser

les effets du changement de mode déacturation».

U)>+|
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1. Préambule

1.1. Contexteet objectifs

Le présent documentonstitue le rapport de fin de mission de Capgemini Consulting a la suite de

f QS éndgR&par le CSMRettre de mission d20 mars 20154 dzNJ f QS @2t dziA 2y Rdz Y2 R
entre acteurs de ladistributionde lapresel ya S OF RNB RS I YAasS Sy LXI
commun (SIC) eans la continuité du cahier des charges d@ &lopté enjuillet 2014 (décision

exécutoire GMP n° 201-04).

5lya fS OFRNB RS fQSftlo62NriA2y Rdz OFKASNI RSa Of
OKIFy3aSYSyid Rdz Y2RS RS T FIFOldz2NY» GA2y nX SyaSdz Yl
approfondi(concomitamment da conception déillée de la solution cibjecompte tenu des impacts
opérationnels et structurants pour les acteurs de la distribution (diffuseurs, dépositaires, messageries).

«t ' NJ O2YY2RAGS RS flLy3ar3asS ¢S GSN¥YS C e <oitipded
conforme a la réalité juridique des relations entre les acteurs de la distribution de la presse. En ef
FI OldzNB Said dzy R20dzySyid ljdzAi Sad SYaasS bt f¢
systeme de distribution est régpar le principe du mandat et les relations entre les acteurs
organisées par des contrats de commissionnaires. Dans ce cadre, les fournitures de presse soni
en dépbt par les éditeurs aux messageries qui, a leur tour, les confient en dépdeats de la vente
(dépositaires puis diffuseurs). Le transfert des exemplaires entre les différents niveaux du sysi
distribution ne donne donc pas lieu a une véritable facturation, puisque le transfert de propri
NBIFfAAdS RANRDAGSNSnSG RS f QSRAD

Sur la question de la facturation, le cahier des charges décrivait un processus de facturation de
référence (cf. extrait du cahier des chargedessous.

5SLJzia f QI R2LIIA2Y Rdz OF KASN) BSBIAY OKI NAS ARS t Baa I9R
NBaSldz RS RATFAzZASdzNE LINPTFSaaAaAz2yySt asrswiespantst F NESY
de vente sontinformatiséd NS LINB &a Sy G yi Sy @A NBpérmettpait und&rdmodigef dzy S R
des ventes journaliereYNBE f S& Y S & a lreBh®&rblEeStR @ p DawdiBdNIdsAtdn la

plus exhaustive possible a bref délai, pour permettre une simplification des przmesda filiere et

une optimisation desemontées dedonnéessur lesventes.

Extrait du cahier des chargesu SI Commun adopte en Juillet 2014 (déecision exécutoire CSMF n°
201404).
« Le systéme de facturation» actuel, basé sur fournis [PJjnvendus [m 6 = S a i & dza O
vers un systéme defacturation» a la reléve, basé By f Sa T2 dzZNy A & _
R2yySS adzaNJ f QSyaSyofS RS al LISNA2RS RS YA&AS Sy
standardisation par rapport aux systemes financiers actuels des messageries.
Un tel systeme permettra notamment :

A Une facturationn o0l 8SS &adzNJ f QAY(ISIANIfAGS RSE @Sy

A La simplification des relevés hebdomadaires,

A'ys YSAftSdNB tAAAGAEAGS R
/'S aedaitsyS adzllRrasS RQlI @2AN RSa |
projeté »
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Note: Le principe proposdans le présent documemistbasé sur les ventes constatées pour le mode
standard

1.2. PérimétreRS f QS dzRS

Cette étudequia QS a i RS NBGZ0IS Su 2Bdi201Hall? dzNJ Zvalaes las iniparts de
f QS O 2du umd a@tyel de facturation»des diffuseurs et des dépositaires vers une indexation sur
les ventes

Lesimpactsétudiés recouvrent plusieurs dimensions
AlylLrteasS RSa NRaljdzSaz Sy aQl Lldz2lyd y2alYYSyld
A Panorama des points de ventes équipés ou non de solutions informatiques
A Reégle par défaut en cas de non remontée des ventes
A Adaptationdes conditions de réglements

[ QSGdzRS | S3AFESYSyd LRNILS adzNJ €I O2YLINBKSyaAzy
ORATFAzZASAINEKRSLR AAGI ANBakYSaal ASNASEO T QLod DRBRS Y
modification significativede ces niveaux de trésoreribrs du changement de systéme de
facturaton=x Gl yiG f2NAR RS fI LKFI&AS RS GNIyaArAdGAz2y | dzQS§
accélération dans la remontée des flux a parfois étre évoquée,les éditeurs ont exclu cette
hypothéseau profit ddn maintien des niveaux de trésorerie actuBls G St |j dzZQAf NB & a2 NI
décision du CSMP N° 2003 de mars 201® Y FAY X f QSGdzZRS | LISNX¥Ad4 RS RS
facturation» applicablegmode standard et mode alterna}iét d@n préciserdesprocessus.

{2yG SEOfdza Rdz :LISNAYSGNB RS f QSiGdRS
- La revue des flux financiers entre messageries et éditaurisrelévent de décisions des
O22LISNY 6AGSa RQSRAGSdzNE
- [QrylrteasS RSOGFATESS RSa AYLIOdGa YSGASNER Si
conclusions de la présente étude
- / SNIIFAySa LINRPOfSYFOAldzSa S@2I dzS &Hactwratidn®2 OO a A
RQ2 NRNE f 2 34 a louilpedzeSevediipas kise Reuani ddFdbvieauSii
- Dessujets abordés dans le cadre des travaux dG@nmun
0 La définition du nouveau processus métier autour deféturation»;
o Leformat définitif des relevés et des factures
o [ @u8e (périmétre, modalités fonctionnelles/techniques/accompagnement et co(ts)
des moyens de remontée des ventes (caisses / interfamesc des systéemes non
presse/ application mobile)

1.3. Enjeux du document

Lepréd Sy & R20dzySyid Said dzyS aeyiksasS RS& (NI QI dE YS
Il restitue les points clefs débattus décritle fonctionnement du mode de facturation» envisagéet
les modalités de passage vers ce mddéait également la synthése des analyses conduites sur les
impacts de trésorerie.
Il apporte enfin des recommandations sur
- la sécurisation des périodes thansition;
- lesprochaines étapes a anticiper @mettre sous contréle
- laaSOdzNAal GA2Yy RS f QSYOANRBYYSYSyld TFALASNS
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2. Méthodologie

2.1. Encadremenk S

/ SG§d4S SiddzRS F

Des temps de restitution etles LJ2 A y (i &

membres du Bureau du CSMP.

f 0SGdzRS

S S Sy Otadr NdyeBs dejoiNtd HelRlomadames

j dzA t QI a
RQI @I yOSYSyid 2yid $S3FtSYSy(

Un cycle deestitutiondes conclusionde cette étude et le partage des impacts de trésoreegiendra

en juin 2015.

2.2. Etude

Diversmoyensont étéY A a

S y poudzde@bNdse aux objectifs deette étude.

Le tableau edessous offre une vision synthétique de ces moyens, déclinés plus avant dans la suite du

document.

ho2aSOGATa RS
Comprendre les niveaux deésorerie actuels
de la filiere et identifier les conditions
nécessaire au maintien de £équilibreslors
du changement de systéme de

« facturation», tant lors de la phase de
0N yaAAGAZ2Y 1jdzQSy Y2

Identifier les niveaux de trésorerien régime
de croisiére du nouveau mode de
«facturation» et durant la phase de
transition, pour les diffuseurs, les
dépositaires et les messageries

Analyser les risquet les sécuriser

Proposer une régle par défaut en cas de nc

remontée des ventes

Adapterles conditions de reglements

[ QSGdzRS YSysSS |
NBLINSaASYGlryida |

f QSidzR azeSya

AYLX Al dzS
SUS AR Sylied avéc & ESMpazétRepmpletddtad S RS
échéant en fonction des thématiques traitées

YAa Sy dzdz@NB

- Obtention pour chacune des messageries ddames
At 206 dzE RS FT2dNNYyA&I Ay Q!
RS @SyGS LI NJ LISNA2RAOAGG!

-/ 2yaiNHzOGA2Y RQdzy Y2RSf
situation de trésorerie actuelle globale et par
périodicité, incluant le changemeenvisagélu mode
de versement des compléments démunération

- Simulation de la situation de trésorerie (globale et pz
périodicité) afin dedéfinir le délai de paiement qui
permet le maintien deéquilibresde trésoreriedans le
nouveau cadre de facturation»

- Modélisation de la trésorerie sum profil moyende
point de vente ar une période dd.2 mois

-lyrfteasS RQAYLI OG adzNJ f 1
RQI &adz2NBNJ f QS |jlds de fa &radddtionR !
La réalisation de cet objectif au niveau 3, conduit a
f QSljdzZAt AONBE adzNJ f Sa yAQd!

-wSii2d2NE RQSEI
f QSGNI y3ISNI 6/
Belgique, Pologne)

- Entretiens avetesacteurs

- Entretiens avetesacteurs

- Exploitation desésultats de
fQryrteasS RS

- Exploitation des résultats de
fQryrteasS RS

Ateliers de travail
RS A&

NB LINB aSisfeideycésa RS

10
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Les acteursmentionnésci-aprés2 y i S

S3ltSYSyi
I dz O2dz2NB RS

2.2.1. Acteurs impliqués

Lz s G N
f QS

dz G A GNB

Q_ {75,
O
No
S
c

a2t t AOAGSA LJ2 dzNJetldhtNIi A OA LJ
FOUS& Sl dAYBINSG yBQ ROBENBE NBS)
2y G y2a0lYYSyd LISNX¥YAa

RS f QSiddzRS

Acteur filiere

Organisation

Nom

Editeurs

SEPM

Serge HAYEK
Directeur Commercial Réseau et Marketing
Médias PRISMA MEDIA

SEPM JeanCharles GUERAULT
Directeur du département diffusion MONDADC
France
SPQN Michel DELBORT
Directeur commercial presse L'EQUIPE
SPON Philippe ABREU
PDGTURF EDITIONS
SPQN Philippe GRINBERG
Directeur de la Diffusion LE FIGARO
FNPS JeanMarie ARCHEREAU
Directeur de la Diffusion EDITIONS HUBERT
BURDA MEDIA
FNPS Catherine MASSABIAU
Directrice ventes au numéro LES ECHOS
Coopératives ErikBOURSIER
Presstalis Directeur des coopératives associées a
PRESSTALIS
Messageries MLP Eric DESMAREY
Directeur Commercial et Marketing
MLP Anatole DOVY
5ANBOGSdzZNI RSa { SNIBAOS
Réseau
MLP Claude GIGOUX
Responsable trésorerieecouvremendiffuseurs
& dépositaires
Presstalis Xavier VERET
Directeur financier groupe PRESSTALIS
Presstalis Hervé TEILLON
Chargé de mission
Presstalis Régis BESNARD
Directeur comptable
Presstalis Marion SAILLARD
Responsable comptabilité générale
Presstalis Alain LANDIER
Equipe DSI
Presstalis Patrick GROFF
Directeurmarketing et développement
Presstalis Maud GABRIELLI
Equipe DSI
Presstalis Marie-Christine PINATEL
Responsable études et conseils au sein de la
direction commerciale
Presstalis Olivier MARIAGE

Directeur contr6le de gestion

11
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Dépositaires SNDP Dominique GIL
Président
SNDP Pierre MauriceLEDENT
Dépositaire de presse de TROYES
Diffuseurs UNDP Daniel PANETTO
Président
UNDP Philippe Di MARZIO
Directeur
Mediakiosk Jean PauhBONNENC
Directeur général
Mediakiosk Marc BOLLAERT
Directeur du Réseau
SNLP Michel ARTHEMISE
Président
SKLP Bassam MERHI
Président
SKLP Fatima FOURN
Diffuseur de presse
Fiducial Eric LUC
Expert
Fiducial Olga ROMULUS
Expert
CSMP CSMP GuyDELIVET
Directeur général
CSMP Bertrand HOULE
Chargé de mission

2.2.2. Acteurs impliquésau titre de la prise de références (benchmark a
1 6ET OAOT AOGET T Al Q

Des références ont été prises sur les systémesfdeturation»t. f QAY G SNY I GA2Y I & !
personnes suivantes ont été contactées

Acteur Canada / Pologne Suisse Belgique | Allemagne
Ameérique du
Nord
Guillaume BEUSCART X X
Directeur GénéraR AMP
ex CFO de LMPI au Canada
JeanYves LEROUX X X

Directeur Général de Naville
ex CEO de LMPI au Canada

JeanMarie Archereau X
Directeur Commercial

DIPA SA

t NI Syeaols [9{bL!Y X

Managing Director Retail Netwark

HDS

Dorota LYK®etail X

Directice, produits presse, Retail
Network, HDS

12
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2.2.3. Ateliers

Des ateliers de travail se sont terefsaque semainé 2 dzi | dz £ 2y 3 &Besbce@siddzRS S
lafilere/ Kb 1j dz& | (St ASNI | -rEnduqiii a dteQigtribue &uk paiimmyfsirdize L S
le support de présentation

Identifier les grands scenarii répondar

Mode standard de « facturation » a aux besoins en terme de délai de

R « facturation» / reglement 14 Avril
reléve . s
Comprendre les enjeux liés a chacun
des scenarii
Régle alternative a défaulke Définir le mode alternatif a la .
. . X 22 Avril
remontée des ventes « facturation» a la vente
Identification et
qualification des ldentifier les risques par acteur 29 Avril
risques Prioriser les risques selon la matrice
Etude des LINPOI OATAUSE YABS
risques _ t NBLI2aSNJ dzy LI |y 6 Mai
Mise Sl pour mettre sous contrdle les risques
controle identifiés .
13 Mai

Présenter les principes des nouveaux
documents logistiques & mptables
Impacts comptables des nouveaux Présenter les scénarios de
modes dexfacturation» comptabilisation
Présenter lenouveaux processus de
cadrage des flux

20 Mai

Identifier les écarts possibles et les
indicateurs a mettre en plageour 20 Mai
permettre demesurer ces écarts et de
Sécurisation du nouveau mode de  fraudes.
« facturation»
Identifier les actions a mettre en place 27 Mai
apres constatation des écarts
5STAYANI £ Sa NB3IfS
mode de « facturation » & un autre

2.2.4. Analyses

DeuxtypesRdnalyses ont étéonduitsr dz 02 dzNB: RS f QS dzRS
- [QtylteasS RS&a yA@SIHdzE RS GNSARAPHA $ QA dBB O DS
déterminer le délai de réglement a appliquer pour le paiement des échéances dans/leau
mode de« facturation» envisagé.

13
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- [Qrylteas RSa

LIS NI A &

impacts.

La méthodologig€périmetre, données, modéles etaijilisée au cours de ces analysest détaillée

AYLI Ol a

dans le chapitre émpacts de trésorerie.

2.3. Glossaire

Acronyme

Signification

Explications

SICou SI Commun

{23aG8YS RQLY ¥
Commun

Nom donné au systae
ROQAYTF2NXNI GAZY
messageriest auxquels les
agents de la vente auront
acces

ERP Entreprise Resource Planning Progiciel de gestion intégrée
63SaitArAzy RSa
de comptabilité, deontréle
de gestion etc.)

Bl Business Intelligence Systéme de remontée et
RQlFylfeasS RSa

SAP al NJjdzS SRAGSdz-

BIWI Bill As You Wish Marquedu nouveausystéme
de « facturation»

WMS Warehouse management {eaGsYS RS 3S;

System

T™MS Transportation Management | Systéme de gestion des

system Transports

GLS Gestion centralisée des flux | Couche logicielle permettant
de centraliser les flux de
différents logiciels Generix et
offrant des capacités de
contrble.

CRM CustomerRelationship Systéme de gestion de la

Management relation client

APS Advanced Planning System | Systeme de gestion des
prévisions et des planification

SaaS Software as a service Logiciel qui est détenu, diffusé

et géré a distance par un ou
plusieurs fourisseurs (logiciels
basés sur un jeu de code et d
structures de données
communs avec une tarificatiof
L £ Qdzal3S 0¥

14

t I

RuS diffishiuB sy IS etk SnalySe/a G NI y &
RQARSYGATFASNI f Sa nauvdaiimOde dle« fadtuBadion %
envisagé, et donc de définir les recommandations & mettred&ir®d NB

G N

L2 dzNJ YAY A YA



@® Capgemini Consulting

3. Rappel du contexte et objectifs du chantie r

[ QSGdzRS R2A0G NBLRYRABAYAOHNA RE dRIf pa SYRSO2y ISEGS F
attentes et objectifs de la filiere.

3.1. Le contexte du STommun

/ SGGS SGdzRS aQAyaONA(G R yraite un Sujethonfific 8dnie ShicR@&a G NI g1
charges adopté en Juillet 2014 (décision exécutoire CSMP n<02014

Les principes adoptés pour la mise en placesddsont lessuivants:
- Capitalisersur lesfonctionnalités standardsles solutions progicielles choisié&PS, WMS,
TMS,GLS, BIW])
- Limiterau maximumles développements spécifiques colteux
- Adaptermarginalementle cas échéantes besoins métiers décrits dans le cahier des charges

3.2. Les enjeux et objectifs

[ QSGdzRS Si fSa NBO2YYlIyYyRIGAZ2Yya ljdzh Sy RSO2dz Sy i
la filiere dans son ensembie

- Le maintien des équilibeale trésorerieau sein de la filiére

- Les enjeux de lafacturation».

Les enjeux de lafacturation»sont multiplesS & 2y G LJ2 dzNJ 20 2SOGA T RQI LILJ2 NI ¢
- Transparence et simplification des processus
- Meilleure lisibilité et compréhension des factures
- Lissage des remontées de cash
- Sécurisation des processus déagturation» ;
- Equité des dlais de paiement
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4. Regles et processus dumode de «facturation » envisagé

4.1. Les grands principes du processus«dacturation»

Le processus se décline en deux modes (standard et alternatif), de maniére a gmewoire en
compte lesdiffuseursnon encore informatisésmaischacun @ux répond aux mémes principee
Y2RS FftGSNYIFGAT yQSllyd 1jdzQdzyS RSOt Ayl Aaz2y Rdz Y2

- Les principes et régles énoncés dans le cadre du nstaedardd QI LIJLI A lj dzSy G | dz
alternatif, at QS E O StddoAnBeg deRbase utilisées dans le caltad « facturations »
intermédiaires:

o0 Mode standard les« facturations» intermédiairesseront faites sur la base des ventes
observéesqcannéesetremontéd® / S Y2 RS & QI LILXinfojmdeSdsl | dzE
00 A&aasSs &2 endzipackéyde Mraomtkrfle8rX ventes et respectant des
criteres de fiabilité.

o Mode alternatif: les« facturations» intermédiairesseront faites sur la base des ventes
estimées/ S Y2 RS & Ql LILIX A homdSfdtinatisesizE v RevcEuE) daS dzNA
f Qapalité de remonter leurs ventet/ou ceux nerespectantpasdescritéres de
fiabilité minimum

- Les conditions et délais de réglemergsnt identigues quel que soit lenode appliqué
(standardou alternatif)

- La« formule de la vente> ne change papar rapport a larégle actuelleet peut étre écrite
comme suit
Formule de la vente Fournis + réclamationc Invendus

4.2. Conditions de reglement

Les conditions de réglement décrited cLINE & & QI LJILJ moleda$ayfacturatiors. R S dzE

Les conditions de réglement des dépositaires qui, a ce jour ne sont pas couvertes par une décision
exécutoire du CSMP, sont le reflet des conditions fdeturation» entre les diffuseurs et dépositaires,
I dzElj dzSt f Sa aQl a22dziS dzy RStl A®

1 l+6 7 I+7+n 1+ 7+

= facturatia /i FrélEvamant I PréjsyEmant

Féquence de«facturation»

Différentes fréquences defacturation»2 y i S0S Sy @A al 3SS& | dz O2dzNA RS
par le groupe de travail estebdomadairepourf QSy aSYof S RS& 2LISNI A2y & RS
estimées) eil est prévuun déclenchemensimultané de la« facturation» diffuseur et dépositaire
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Délai de préléevement diffuseurs / dép6t
Le délai deemontée des fonds ddiffuseurversle dépét sera da joursapres la date de facturation
».

Délai de prélevement dépot/ messagerie
Le délai deemontée des fonds ddépbtvers lamessageriesera den+xjours a parir de la date dex
facturation».

Sa
ad

RS I FAEASNBO® LIIQIAGINGSEY KRIDEY JEG RISQ A NBS 2 NES
décrite ci-aprésdans le chapitre dmpacts de Trésorerie.

Le calcul de ces délais doit prende/ O2 YLIG S f QSy2Sdz Rdz YFIAYGASY R
NK S

4.3. Mode standard

Le modestandardest leprocessus dans lequids « facturations» sont faites sur la base des ventes
20aSNWSSa 60al0lyysSa Si NBY2yisSSavd /S Y2ZRS aQl LI
Y 2 0 A ferfScApaciié de remonter leurs ventes espectant des critéres de fiabilité.cbnstituera le

droit communet les principeselatifst. OS Y2 RS &aQlF LJJX AljdzSy i S3FtSYSyi

4.3.1. Processus

Dans le mode standard, dedacturations» intermédiairesont lieu de maniere hebdomadaire, Skar
base des ventes observées et une derniefacturation» dite «de solde» intervient aprés le retour
RS4 Ay @SyRdzz RQdzyS LI NHziA 2y ®

Réception

A réception des fournis, le diffuseur effectue un contréle et émetM&Of | YI GA2y & LeSy OI a
stocky” Q Plésifacturdors de la réceptiomais est facturé au momermtu calculdu solde Laformule

de la vente reste identique

Vente = fournig invendus +/réclamations

Ventes

Lesdonnées deventes sont remontées de maniére quotidienne grécan équipement spécifique
(caissecommunicanteS |j dzA LIS S R Qdzy Vi@ uhds@uticdh imoblldNG pear@ttert donc
RQsiNB 20a4SNWSS& Fdz FAf RS f QS| dzo

Une«facturaton»RS O0Sa @SyidSa Sad FILAGS RS YIyAseB KSoR?2
presse La somme dacturée» audiffuseurest débitéen jours aprésladatR QS YA & a A 2¥e Rdz NB
RSftFA RS NBEIESYSYld oy0 RSGASYy(d &ail yRtlevRintied? dzNJ f Q¢
des équilibres de trésorerie au sein de l&fé et notamment des diffuseurde mécanisme des

« réglementsdifférés» estsupprimé/ S& Y2RATFTAOI A2y a yQSYiINI Ayl vyl L
niveaux de trésorerie des acteurs de la filiere.

Invendus

I £ FAY Rehdeg e diffilbedIdAcIAr@ sés invendus LI NI A NJ RQdzy O2y (i Nb f
son point de ventet retourne les exemplaires invendussondépdt. Un contrble des invendus a lieu

au niveau du dép6t et des corrections sont opérées si nécessaire. Les réclardatdiffeseursur les

invendus sont alors traitées.

La prise en compte des invendus par le dép6t dans le systeme déclenghéparation de la<

facturation» du solde.

17
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Solde
I £ Of £ 1dzZNB RQdzy S Lisiveniiz§, AnSofde par daibb estcalbifiéous lhlirde? Yy R
des fournis, deséclamations acceptées, des ventes etdes invedidus S &2t RS FlL A G f Q
de presse et représente unefacturation»finale de la parution. Le délai de reglement du solde est
identique au délai deéglement des« facturations» intermédiaires.
La formule du solde est

Solde= founis¢ invendus +/réclamations; ventes observées

Sa
20

Les principes énoncés dans le cadre de la facturation diffuseurs restent valablesgfaatisation»

desdépositaires. Le processus ddacturation» du dépositaire est le miroir de lafacturation» de

ses diffuseurs.

La facturation intermédiairdu dépositaire se basera sur les ventes observées (scannées et remontées)

de ses diffuseurs.

Le soldedu dépostaire sera constitué a partir des soldes de ses diffuseurs et de son propre solde :
fournis dépositaire +/réclamations dépositaires acceptéesnvendus du dépdt (ses invendus et
ceux de ses diffuseurs) F I OG dzNJ G A2y a Ay HSINDEGRBelrss NBa RA T Fdza Sd

Description du processus ddacturation» en modestandardpour les diffuseurs équip&slu dépot
vers le diffuseur)

* Réception des fournis par le diffuseur. Le stock ne lui
est plus facturé en amont mais est toujours facturé au
moment du solde.

Remontée quotidienne des ventes
Relevés presse

= Déhit de la « facturation = du
diffuseur n jours aprés la date de
vente (suppression des différés)

® Contrile des fournis et émission des réclamations en
cas d'écarts par le diffuseur

Invendus i ) ) i
" Déclaration des invendus par le diffuseur

et retour physigue au dépdt
» Comtrdle des invendus par le dépdt / Saisie
[ correction si nécessaire
® Réclamations sur les invendus par le
= Débit de la « facturation » du diffuseur diffuseur
n jours aprés la date de vente
(suppression des différés)

" Relevé f solde par parution sur la base
des fournis, des réclamations
acceptées, des ventes et des invendus

" Relevés presse

18
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Description du processus ddacturation» en modestandardpour lesdépositaires(de la
messagerie vers les dépositaires)

= Réception des fournis. Le stock n'est plus facturé en
amont mais est toujours facturé au moment du
solde. i
" Releves presse sur la base des
remontées de vente diffuseurs
* Débit de la « facturation = du
Ventes dépositaire n+x jours aprés la date de
vente [suppression des différés)

» Contrdle des fournis et émission des réclamations
en cas d'écarts par le dépdt

Invendus i . .
= Déclaration des invendus par

le dépdt
» Réclamations sur les
invendus (7)

" Releve / solde par parution sur la base
des fournis, des réclamations
acceptées, des ventes diffuseurs et des
invendus diffuseurs & dépdt

" Débit de la « facturation » du
dépositaire n+x jours apres la date de
vente (suppression des différés)

4.3.2. Exemple

Le schéma dalessous illustre, a travers deux exemples, des cas concretfaduration», mettant la
« facturation» cible au regard de lafacturation» actuelle.

T oo
e f ) _—
— ﬂ —
Expéditions Réception Scans Invendus Crédit d'invendus
[ écart [ solde
Log 10 10 [ 4 4
-
'E. Fact
E actuellz 10 h - - 4 10-4=6
Fact. dible - - 6 - 10-6-4=0 6+0=6
Log 10 1011] 3 4 4
™~
g 10 i _ ] -
E actuslls |reciamation acc=ptes] 4 (10-1)-4= 5
Fact cible - - 3 - (10 {1]-3-4-2 3+2-5

4.3.3. Synthése des changements

Certains des éléments suivants seront abordés en détail dans la suite du document, afin de qualifier
les changements et impacts associés

Les éléments qui changent sont R
- La@SEA&0SYyOS RS RSdzE NB& 3If S 3 stanifadiintode alfenziigzy S NB 3
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La mise en place defacturations» intermédiairesindexées sur les ventes

La« facturation» du solde apres la reléve, basgur la formule de la ventg

La sippression deseglementsdifférés;

Les délais de paiement, qui évolueront afin de garantir le maintien des équilibres de trésorerie
[ S OSNBRSYSyl Sy @dssompémentsde rémunéraid f QS| dz

Le processus de controle deddacturation »

Le format deselevés de presse difseurs et dépositaires

Le @adrage finance/logistique

Les éléments qui ne changent pas sont

La formule de la vente qui restéournis ++ réclamations; invendus
La éception etle contrble des fournis

Le processus deéclamation;

La esponsabilité des agents du réseau

Le pocessus deléclarationdes invendus

Le pocessus deléclarationdes oubliés et degop vieux;

- La«facturation»des presations horsbaréme

4.3.4. Avantages et inconvéients

Le tableau edessous offrepourchacun des acteursine vision des avantages et inconvénients du
nouveau processusnvisageé.

Acteurs

Avantages

Inconvénients

Editeurs

- Accés a une information plus large
accessible plus rapidement par
parution/diffuseur (écoulement des
@gSyiSaz Orairzy R

- Meilleure analyse deprévisions de
vente, plus grande réactivité face a
ruptures de stock. Analyse plus fing
des dispotifs promotionnels

-Aucund 2 dza NXB & S NJ
traitement adapté des risques
identifiés

Messageries

- Transparence et meilleure
prédictibilité de la trésorerie

-t Af2013S RS fQlY
fiabilité des remontées de ventes,
renforcement du contrble des
erreurs de dacturation»

- Simplification et standardisation du
processus de facturation»
permettant une optimisation des
ressources

- Maitrise de la trasition entre
la « facturation» actuelle et le
mode de«facturation»
envisagé

- Impact de changement (outil
& processus)

Dépositaires

- Transparence et meilleure
prédictibilité de la trésorerie

- Renforcement du contrble des
erreurs de dacturation»

- Simplification et standardisatiotu

processus de facturation »

- Maitrise de laransition entre
la «facturation» actuelle et la
« facturatiorn» a la vente

- Impact fort de changement
(outil & processus)
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Diffuseurs

- Transparence et meilleure
prédictibilité de la trésorerie

- Lissage des pics de trésorerie

- Meilleure lisibilité deselevés de
presse

- Modernisation des points de vente

AyOAGLGAZ2Y £ QA

- Maitrise de la transition entre
la «facturatior» actuelle et la
«facturation» a la vente

- Impact des changements de
reglesde «facturation» et/ou
de changemenR Q 2 dzii A f

4.4. Mode alternatif

Le mode dit «alternatif » est une variante du mode standardans lequelles «facturations»
intermédiairessont établiessur la base des ventestimées et non sur la base des ventes observées.

4.4.1. Utilisateurs concernés patre mode alternatif

Le modestandardnécesitant la capacité de remonte$|a

définir une régle alternativé Q| LILJE A |j dzI y
- Auxdiffuseurs ne remontant pas les ventesirablement ou temporairemertt
- Auxdiffuseus ne répondant pas aux exigences de fiabilité du nstdedard

-[Qlylteas$S Rdz GF dzE

RQSI dzA LIS Y S yditernRifiz pNdraitS I dz
& QF LILX A lj dzS Ndefl 153y 2 824 diffuseursRcdiffres a date), représentant entre
13,3% et25% dz @2 f dzY SEnRro 6egdIffus®uls ant déja la possibilité de remonter

@Sy itSa

leurs ventes en activant leur moduldP&esse> de remontée des ventes.

Le mode de 4acturation » alternatif ciblera plusieurs typologies de profils de diffuseurs

Type de diffuseurs

[ Kiosques 448

| Tabac & Presse {Hors Bars) 7]

[ Bars (Dont Tabac)

[ Libraifies Papeteries 293

: Rayons intégrés Supers
Presse & Connexes 386

[ afimentations / Autres

i Supérettes sous enseigne

| Rayons intégreés Hypers 240
PVQ ]
| Maison de la Presse traditionnelles || 70
[ Pétroliers | 1es
: Maison de la Presse (SEDDIF) | a0
Mag Presse + Mag Presse City... | &7
| Enseignes Culturelles 32
[ Relay 55
| Distribution Spécialisée - PVT 15

[ Autres ] 649

MNombre de diffuseurs non equipes ne
remontant pas leurs ventes

1902

2817

1211

1192

11153
Diffuseurs
représentant

13,3% du volume

daffaires
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4.4.2. Définition

Plusieurs scenarii ont été discutgsur définir le mode alternatif. Ce mode devait répondre aux m&me

enjeux et objectifs que le mode standard, et offde surcroitla prise en compte des spécificités du

diffuseur (qlles soiengéographiqueE A Y RA @A RdzSt £ S& SGOd0 | FAY 1jdzS f
réalité.Les scenarii discutés apparaissent dans le tabledassous

Scenarii Critéres discriminants
«facturation»desFournis / Invendus avec le délal - Non conforme aux régles du modtandard
de paiement du modstandard - Impact de trésorerie significatif

9adAYLl (A 2 Yistaiqua GSvertedztl f| - Nécessité de recours agonnées historiques

f QI yySS LINBOSRSYGS «k I stockées et archiws : accessibilité difficile

- Nécessité de recours & un module de prévision
statistique type «APS» (Advanced Planning
System ou logiciel de planification et de réglagg

- Pas de prise en compte=d nouvelles parutions,
des mutations ou desouveaux diffuseurs

9a0GAYFGA2Y o0 &SS &dzNJ f| - Surcharge induite par la constitution et la mise

panel national représentatif des diffuseurs jour du panel

- Modulelogicielspécifique pour la gestion du
panel

- Pasde prise en compte de la spécificité
géographique et individuelldu diffuseur

Estimation basée sur la moyenne des ventes de{ - Pas de prise en compte du profil spécifique

diffuseurs du dépdbinformatisés individuel de chaque diffuseur

Estimation basée sua moyenne par profil de - Si a la maille régionale : Risque de ne pas avoi

diffuseur suffisamment de diffuseuren modestandarg
représentatifs de chaque profil au niveau du
dépbt

- Si a la maille nationale : non prise en compte d
spécificités régionals

Le scenario retenast un scenario hybride entre
- lesestimationsbasées sur la moyenne des ventes des diffuseimfermatisésdu dépét et
- lesestimatiorsbasées sur la moyenne par profil de diffuseur.

Ce scenario hybridgpermet de concilier spécificitégéographique par parution et spécificité
individuelle Une moyenne de ventes par parution sera calculée au niveau du dépot, sur la base des
données remontées par les diffuseuraregistrés en mode standarcCette moyennesera ensuite
pondérée par un coefficient spécifiqueeprésentant le profil du diffuseur concerné. Le total
« moyennex coefficient» représentera le montant de la facturation » intermédiaire de ventes
estimées. La« facturation» du solde gardera la nmée formule que pour le mode standard avec

Solde = fournis +téclamationsg invendus ventes estimées
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Diffuseur

Spécificité géographique par Spécificité individuelle
parution

Estimation de ventes
moyennes par parution et x Coefficient d’ajustement du

par semaine sur le diffuseur en mode alternatif

périmétre d’un dépét

[ @tination des ventes moyennes par parution et par diffuseur (périmétre dépdpermet de
prendre en compte la spécificit§éographiquepar parution :
- [ Y28SyyS RQSO2dz SYSyd LI NJ LI NHziA2Yy SO LI NI :
- Elle se basera sur les déclarations de ventes et les fournis des diffuseurs, estarutbed
remontant les ventes :
- Vsi:1 remontées de ventes de la semai8edesdiffuseurs en modstandard
- F:1 fournis des diffuseurs en modgandard
Al Y2@8SyyS RQSO2dzZ SYSy i Sisef cdlcilée cAmmaiziit: 2 Yy & dz
Esi=Vs/ F
A[QSaldAaYLFiAz2zy RS @Sy i S SiskraNdaldulléeNdvipgpioyant RS |
f QS 02 dE & ¥o&nyisidu diffuseur concerndss X fournis du diffuseur

Un wmefficient RQF 2dza 6 SYSyYy (i LI NJ RA T pedmetSddziNiendrg en @mRt8 la | £ G S NJ
spécificité individuelle du diffuseur
- LecoefficienR QI 2dza G SYSy G LISN¥YSi RS O2NNRARISNI RQdzyS
ventes des diffuseurs par rapport a la moyenne
- Lecalcul de ce coefficient se fesalonune fréquence trimestrielle sur les parutions relevées
de la périodedu diffuseur en modalternatif. Il sera basé sur 2 parametres :
0 1 ¢ C2 drBblarhadions Ikvendus) des parutions relevées
o 1 Estimations de vente des parutions relevées

Coehjusi= 1 6 C 2 dzBdlarhadionds kavendus) des parutiarelevées

1 Estimations de vente des parutions relevées

[ S LINRBRdzAG RS tQSaitAYlIdA2y RS JSYyiISNNRERBY YIS Sddz
RA a 2 N

inférieure [ Q1 NNR V FAVvaar Fl @ JotS | dzE RATTdza$SdzNe

4.4.3. Processus

Dans le mode defacturation»estimatif, les « facturations» ont lieu de maniére hebdomadaire sur la
base des ventes estimées et une dernieriacturation» dite « de solde» intervient apres le retour
RSa AYy@SYyRdzAz RQdzyS LI NMziA2y o

Le reste du processus est identigue au modefdeturation»dit standard.
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Réception
I NBOSLWiA2Y RSa F2dNyAasx S RAFFAzaSdzNI STFFSOGdzS d
stock ne lui est plus factudérs de la réception mais est facturé au moment du calcul du solde. L
formule de la vente reste identique
Verte = fournis invendus +/réclamations

Ventes

Lesdonnées derentes ne sont pas remontées sont estiméespour chaque parutiorsur la base de

f Y2eSyyS RQSO2dzZ SYSyi 20aSNIBSS OKSIT etfta®@% RATTd:
application@d®2 STFAOASY i RQlI2dzaiSYSy i LINBaidifiseur.Sy 02 Y LJi
Une«facturation» de ces ventesstiméesS a8 G T+ A4S RS YIYyASNB KSoR2YIl RI
relevé depresse La somme 4acturée» au diffuseur est débitém jours aprés ladatR QS YA aadA 2y R
relevédb [ S RSEFA RS NBIESYSyid o0yv RSOASY(H aidlkyRFNR
maintien des équilibres de trésorerie au sein de la filiere et notamment des diffuseumsécanisme

des «réglements ifférés» est supprimé/ S& Y2RATFTAOFGA2ya YQSYUNF Ayl yi
des niveaux de trésorerie des acteurs de la filiere.

Invendus

I £ FAY Rehdeg R diffileddACiar@ sés invendus LI NI A NJ RQdzy O2y (i Nk f
sonpoint de vente et retourne les exemplaires invendusondép6t. Un contrdle des invendus a lieu

au niveau du dépdt et des corrections sont opérées si nécessaire. Les réclamations sur les invendus

par le diffuseur sont alors traitées.

La prise en compteesd invendus par le dépbt dans le systtme déclenche la préparation de la «
facturation » du solde.

Solde
I £ Of & (dz2NB Rremplich ddsiivendizs, inzofde gar pailltibriest calculé sur la base
des fournis, deséclamations acceptées, desntes etdesinvendus S &2t RS FlF A G f Q202
de presse et représente undacturation»finale de la parution. Le délai de réglement du solde est
identique au délai de reglement defacturations»intermédiaires.
La formule du solde est

Sotle = fournisc invendus +/réclamations; ventes estimées

Description du processus ddacturation» en modealternatif ¢ pour le diffuseur(du dépb6t vers le

diffuseur)
®» Calcul d’'une estimation de vente
® Facturation de de vente
* Debit de |a « facturation » du
diffuseur n jours aprés la date de
vente (suppression des différés)

= Deéclaration des invendus par le diffuseur
et retour physique au dépdt
= Contréle des invendus par le dépdt [ Saisie
—— / correction si nécessaire
] T3 . . .
Releves presse ® Réclamations sur les invendus par le
= Débit de la « facturation » du diffuseur n jours diffuseur
apres la date de vente (suppression des
différes)

* Réception des fournis par le diffuseur. Le stock ne lui est
plus facturé en amont mais est toujours facturé au
moment du solde.

* Contrdle des fournis et émission des réclamations en cas

d'écarts par le diﬁuseu@

" Relevé [ solde par parution sur la base des
is, des réclamations acceptées, des
ns de ventes et des invendus

Invendus
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Description du processus ddacturation» en modealternatif pour lesdépositaires(de la
messagerie vers les dépositaires)

= Réception des fournis. Le stock ne lui est plus
facturé en amont mais est toujours factureé au

moment du solde. )
* Relevés presse sur la base des

remontées de vente diffuseurs en
mode nominal + estimation de
ventes diffuseurs en mode alternatif
* Déhit de la « facturation = du
dépositaire n+x jours aprés la date de
vente (suppression des différés)

* Contrdle des fournis et émission des réclamations
en cas d'écarts par le dépdt

Invendus . . .
* Dedaration des invendus par

* Relevé [ solde par parution sur la base des le dépdt
fournis, des réclamations acceptées, des » Réclamations sur les
vantes diff s i ontees en mode N
ventes diffuseurs (remontées en mode invendus [7)

nominal + estimées en mode alternatif et des
invendus diffuseurs & dépdt

Débit de la « facturation = du dépositaire nex
jours aprés |a date de vente [suppression des
différés)

Les étapes du processus propres au mode de alternatifisont
trait.

4.4.4. Exemple

Les vignettes d@ilessous présentent 3 cas de figure de facturation» alternative.

RQ dzy

- Cas 1 diffuseur en deca de la moyenne des vergds diffuseur a vendu 20% de moins que

lamoyenne des diffuseurs du dépéh mode standard

- Cas 2 diffuseur au niveau de la moyenne des vergds diffuseurest dans la moyenne des

diffuseurs du dépéeén modestandard,;

- Cas 3 diffuseur audessus de la moyenne des ventege diffuseurvend 30% plus que la

moyenne des diffuseurs du dépéh modestandard.

Cas 1 diffuseur en deca de la moyenne des ventede diffuseur a vendu 20% deoins que la

moyenne des diffuseurs en mode nominal du dépot

B T

= D =

Expéditions Reception Durée de mise en vente Invendus Crédit d'invendus
/ cart / solde
Datesclédela Mise &n
parution rente ‘ 4 Rappel 62%

Moyenne de vente
par zemaine

40%  10% 12% 0%

5 ‘B Log 10 10 5 5
S e -
5 Fact 5
E E actuelle 10 Armondi inférieur 10-5=5
£3 32 08 096 0
4 Fact. dble 3 q q 2 10-3-5=2 3+2=5
Coef Ajust = 0,8
e 3
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Cas 2: diffuseur au niveau de la moyenne des ventesle diffuseur est dans la moyenne des
diffuseurs en mode nominal du dépot

B BT B

VN
4 \

=@ =%

Expéditions Réception Durée de mise en vente Invendus Crédit d'invendus
/ écart / solde

Mode nominal

Dates clé dela
parution

Moyenne de vente
par semaine

5 B Log 10 10 4 4
7 E Eact 4
E E actuelle 10 Arrondi inférieur
=N 4 1 12 0
i - - Z 10-6-4=0
i e 4 1 1 0
Coef Ajust. = 1 v
— 6

Cas 3 diffuseur audessus de la moyenne des ventede diffuseur vend 30% plus que la moyenne
des diffuseurs en mode nominal du dép6t

.
B TR BT
Fa

Expéditions Réception Durée de mise en vente Invendus Crédit d'invendus
/[ Ecart [/ solde
Datescle dela Aiise &n

parution

vente B Rappel

Moyenne de vente 40% 10% 12% 0%

par zemaine

<& Log 10 10 2 2
o
c E
E = Fact
g o actuelle 10 Arrondi inférieur
£ 52 1,3 1,56 ] J'
g e 5 1 1 0
Coef Ajust. = 1,3 }r

N

45. 0AOOACA AGO61T 1 TAA U 18A000A

PN ~ re -

4.5.1. PrincipesOi CEOOAT O 1T A | EOA «fAcratibh »efldpassaged |

. ~

AgOT 1T T AA U O61 AOOOA

[ S LI aal 38 &Kfactnations»ZaRiS autReSloit étre encadré par des principes clairs et
objectifs.
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'YS AaSNAS RS LINAYyORA LI eslcha®én@ntsRSTFAYAS FTAY RQSyOl

- Les diffuseurspécialisésont, par défaut en modestandardmais pourront étre affectés par
des changements dmode sans que ce changement implique une perte du complément de
rémunération fant que les criteregonférant le statut de diffuseur spécialisént respectés)

- Lesdiffuseursnon spécialigs se wient appliquer la factuation enmode standarddes lors
j dzQAf & az2yid AYF2N¥MIGA&SA SO ljdzQAfta NBY2y Syl

- Lepassag®R Qdzy Y2RS t | dziNB yS LISdzi siNB FlFAdG | dz
consécutifs passés dans mmeme mode. Un maximum de 4 changements de mode «e
facturation» pourra donc avoir lieu sur une période de 12 mois glissants

- [Sa LI aal 3&EQR2ENS Y2RSEI STTSOINdiglat RISR WA WA S INKI
référentiel réseatlaprés consultation du dépositaire

- Les irrégularités du taux de fiabilité (au passage déi teA y & & SdzA f dalertes SN2 y (i
auprés du diffuseur

-1 NBOSLIiA2Y RQdzyS It SNIS &adzNJ dzyS RSAINI RIFGAz2Y
mettre en place les actions permettant de corriger cette dégradation.

45.2. Casdepassagh 6 O1 Aal@dre€i A

5S8SdzE LINAYOALN dzE OF & RS FTAIAANBE G2yl RSOf SYOKSNJ £ S
- Un changement du taux de fiabilité
- Dégradation du taux de fiabilité
- Amélioration du taux de fiabilité
- [ QAYTF2NXIE (A &l & Lbadght fuladzy/de fRoNit€ T dza S dzNJ

Cas 1 changement du taux de fiabilité

Le taux de fiabilité est calculé selon la formule suivante
Taux de fiabilité= taux de scan * taux de régularité

Le processus en moddandardne peut fonctionner que dans des conditions de forte fiabities
R2yySSa NBY2yidsSSa LINES a0lyod ! dziaAx dzy &aSdzat |
autre:

- Sitaux de fiabilité > 90% «facturation» en modestandard

- Sitaux de fiabilité 80%A « facturation» en mode estimatif.

La variabilité du taux de fiabilité autour de 90% et la nécessitiéniter la fréquence des changements
de modes ont conduit a définir des mécanismes de changement de mode incluant un palier
supplémentaire
- Cas de figure g dégradation du taux de fialtité : 75% < taux de fiabilité < 90%
Si une dégradation raisonnable du taux de fiabilité intervient, le changement de mode
YQAYGSNIBASYRNI |jdzQlF LINBA dzyS LISNA2RS RS o Y2Aia
RQlI t SNI Sao
- Cas de figure Iy dégradation du taux de fiabilitétaux de fiabilité <75%
[ S O2y&aRISEANRAQUnIS2Y YI 25SdzNB Rdz (| dehtraine@ leFT Al 0 A €
passage systématique du mod&ndardau modealternatif.
- Cas de figure ¢ amélioration du taux defiabilité
[ § O2yaidld RQdzyS F'YStA2NYGA2Y Rdz GFdzE RS ¥
entrainent, le cas échéant, un passage vers le matdaedardl LINBE a |j dzQA f I sis
YEAYGASY RQdzy (I dzE & dzLJISNRA SdzNJ £ m: LISYyREY G
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Cas de figure apassage du modstandardau modealternatif A AT O
taux de fiabilité entre 75% et 89,99%

1A A AdatioAdds OT A Ai CC

Mode standard ‘ Maode alternatif
| |
Bois 1 Mois 2 Miois 3 !
| | | i | ! | | | |
1 1 T T 1 1 H L] T T I T
[ | | i [ - i
‘fi | 3 mioiz glissants
Si taux e Al rt 1 ! .‘ [
< 50% e | Changement de ‘
! dele d
| J i Moce e Si taux de scan >30%
! facturation Sr " inal
" A ! assage en maode nominal
St perez | ,
= 30% ' ‘
| |
5 ‘l Si tawx de scan <90%
L —+# Information sur le -3 Maintien du mode estimatif
=90% changement de pour 3 autres mois
modéle de
| .
3 mois consécutifs ——— facturation
Glissants avec un
taux de fiabilité <90%

Principes directeurs

- La dégradatiorsur un moisdu taux de fiabilité(en decade 90% et awdessus de 75%)

Sy NI AYSNI
- [ QFf SN S

- [ QFf SN S
de 90%

f QSYA&aadA2Y RQdzyS
| dzLINEB &
f QF YSEA2NI GA2Yy RS

R dz
a2

I dz RA F F¥dza SdzNJ & S NI

It SNIS OSNE tS R

RA T FTdza SdzNJ f dzAnécesSamag & (i (i NJ

GFdzE RS FAFLOAEAGSO
INSekUBRNe3SusidiSseuit 2 A & & «

y

- Une dégradation répétée sur 3 mois consécutifs glissants entrainera une alerte au début du
4°memois et le passage vers le mode«facturation»alternatifa la fin du 4™ mois.

Cas de figure bpassage du modstandard au modealternatif A AT O

taux de fiabilité endessous de 75%

1A AAO AGOT A Ai ¢cC

| |
Sitaux
= 755

—— Mode standard ‘ Mode alternatif
! [
Midis 1 i
| : | i | | | |
| ] | : | | I [ I
: i [ |
. i ‘ 3 mois glissants ——
'__ ! Changement de A
L ' modéle de .
Alerte 2 . facturation Si tawx de scan *30%

A

Information sur le
changement de
modéle de
facturation

—* Passage en mode nominal

A

Si tawx de scan <30%
= Maintien du mode estimatif
pour 3 autres miois
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Principes directeurs

- La dégradation sur un mo{#11), du taux de fiabilité en deca de 786/ G NI A Yy SNI  QSY
dQdzy S I f SNIS 6anl0 @SNBR S RATTdza Sdabklrddian» t S LI &
alternatifa la fin du mois suivant la dégradation (M2)

Recommandations

- Le taux de fiabilité du mois M est communiqué au diffusé a M+1. Néanmoins, une dégnadati
importante de ce taux peut étre identifiée plr diffuseur grace a une comparaison entre ses
invendus physiques et théoriques (les invendus théoriques étant le reflet enadeswentes).

Cas de figure cPassage au modgandardAAT O 1 A AAO A8OT A Al il ET OAQEIT 1
franchissement du seuil de 90%

Le retour ou passage au mogtandardy’ S LJSdzi F @2 ANJ f A Sdz |j dzQl LINB & dzy S
au cours desquels le taux de fiabilité du diffuseur sera supéa€0%

Casad EI1 £ Oi AGEOCGAOGET T A86dO1 AeEEAEOOADO

Les diffuseurs non équipés sont par défaut dans un malternatif, la « facturation » en mode
standardnécessitant une informatisation préalable (caisse ou équipement mobile) qui pertaette
remontée desdonnées devente.

Aprés informatisation, une périoggobatoirede 3 mois sera nécessaire avant de basculer un diffuseur

dans un modestandard

Par ailleurs, la bascule du moakernatifau modestandardy” S LJ2 dzZNNI | @2 A NJ £ A Sdz |j dz
de 3 nois consécutifs au cours de laquelle le taux de fiakiliba étésupérieur a 90%.

4.5.3. Recommandations

b2dza NBO2YYIlI yR2ya 1ljdzS fSa OKFIy3aSYSyda RQdzy Y2RS
en lien avec les messageries.

La définition desregle® S LJ 2al 3S RQdzy Y2RS t dzy | dziNBE NBLINBa
en place du nouveau processus. Ce travail devra cependant étre complété par
- Destravauxavec les dépositairesur les impacts métiers et organisationnels ainsi que sur la
défimk G A2y LINBOAAS RSa Nt Sa SideNdpiotdssysal 6 A f A
- [ F LINBLINIYGAZ2Y RQSESYSyda RS 02YYdzyAOF GA?2
dans ces changements importants.

sa
S

'j
y

Par ailleursf QK I NJ 2 guitaint de Kigbyé entre les deux sociétés de messageragmparait
nécessaire pour lbon fonctionnement du processus gassagerk Q dzy’ Y 2 R SSurce goift}ildzi NB &
02y @A Sy R Na fréquéentetieNaciil §UNaux de fiabilité.

9YFAY S S LINE OS adedetin aikrS setalfluidiid pix $nisdaldpositivn? auprés des
diffuseurs de leur taux de fiabilité, et ce de la maniére la plus rapide plessib
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4.6. Principesde comptabilité et de cadrage des flux

Le changement du mode defacturation» entrainedes modifications sur
- Le format et le contenu des relevés de presse
- Les pincipes de comptabilisation des releyés
- La méthode de cadrage des flux

4.6.1. Principes des documents comptables

Le changement de mode ddacturation»aura un impact sur les documents logistiques et financiers.
Les deux principaux changements spnt
- [ QS@2tdziA2y Rdz F2NXI G Rdz NBft S@S RS LINB&aas
- La création de 2 nouveaux documents logistigues pour faire émerger une information
auparavant contenue dans bordereau de livraison (Be)f S . 2 NRSNBI dz RS ONBR.
(BCI)
- Il seracréé unbordereau de comptegendu du contrdle des invenduqui fera
apparaitre la quantité R Q A y @ @&ceRidudé par ke dépositaire Ce document
viendraremplacer leborderdr dz RS ONBRA G . RQAY @Sy Rdza | Ol dzS 1
- Uncompte-rendu de réclamationsseracréé pour confirmefaLINA &S Sy OKI NBS
réclamation pate dépositaire

Synthése des futurs documents logistiques et financiers

Eléments logistiques Eléments financiers
Bordereau de livraison Bordereau d’'Invendus Bordereau de compte- Relevé de Presse
Date de livraison, liste des Date de rappel, date de rendu du controle des
articles livrés (=0F), reléve, Codif, type de invendus
quantités livrées, prix fort, reléve Date de rappel, date de
distinction de la qualification reléve, Codif, guantités
des produits presse et hors déclarées vs. controlées

presse

Compte-rendu réclamations

lesquelles il v @ eu une réclamation,
quantité validée en réclamation

Ces changementsurviennentpar ailleurs dans le contextde la transformation amenée par el

Commun qui entraine une séparation des documents comptables et logistiques. Avec cette
ASLI NI GA2ysS £Sa . [ S .L yS &SNRyéBLUstadeganng@e f 2 NA & S
apparaitre le prix fortle chaque parution

Le présent document établit les grands principes de structuration des documents comptables ainsi que

les contraintes auxquelles ces documents doivent impérativement répondre.

Une réflexion globalé Q A Yradepar® de ces élémentafindedonnert. £ QSyaSyof § RSa R;
le bon niveau de cohérence. Cette réflexion devra étre menée avec les représentants des diffuseurs et

f QSyasSyotS RSa | OGSdzaNE RS I T Anfda Gedddcumehts shtreRS g1 §
eux.
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Le relevé de presse sera envoyé de maniére hebdomadaire, incluarifaitdarations» intermédiaires
et les soldes.

Le relevé de presse part des informations logistiques et des informaissnesdes remontées de
caisse des diffuseurs. Le systemexdacturation» procédera ensuite aux étapes de

C Valorisation des informations logistiques,

C Calcul des montants nets,

C Cdcul des commissions

Pour les diffuseurs en modsternatif, les calculs seront faits sur la base des documents logistiques,
des ventes estimées et du solde.

Ces informations seront restituégsar parution et par semaine, au diffuseur et au dépositaire a travers
le relevé depresse, tandis que les informations logistiques seront restituées via le BL et le Bl.

Le document de relevé deressesera composé de deux grandes parties

- Un récapitutif

- Le détail, contenu dans les annexes du document
Cette structure sera identique pour les diffuseurs et les dépositaires. Les documents des dépositaires
comporteront néanmoins des spécificités qui serdétinies lors defravaux menésurle SI Commun
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