
Pet	Rock	:	vendre	un	caillou	3,95	dollars,	et	ce	que	ça	dit	du	prix

Carte	d'identité

Pays	:	États-Unis	(Los	Gatos,	Californie	;	pierres	importées	de	Rosarito	Beach,	Mexique)
Création	:	1975	(fondateur	:	Gary	Ross	Dahl,	1936-2015)
Secteur	:	produit	de	fantaisie,	cadeau	de	fin	d'année
Type	de	cas	:	Succès	éclair,	puis	extinction
Époque	:	Historique
Modèle	de	revenus	en	trois	mots	:	unité,	saison,	marge
Chiffre	emblématique	:	3,95	dollars	l'unité,	pour	une	pierre	de	plage	—	le	prix	n'a	jamais	été	justifié	par	le	coût	(ABC	News,	1er	avril	2015)

Pour	qui	vend	un	objet	dont	la	valeur	ne	tient	pas	à	sa	matière	:	produit	de	fantaisie,	goodies,	objet	promotionnel,	édition	limitée.	Ce	dossier
reconstitue	une	économie	que	tout	le	monde	raconte	et	que	personne	ne	vérifie,	distingue	les	chiffres	sourcés	des	chiffres	recopiés,	explique
pourquoi	la	mode	s'est	éteinte	en	quatre	mois	et	pourquoi	son	auteur	n'a	jamais	réussi	à	la	reproduire,	et	détaille	ce	que	la	vente	d'un	tel	objet	exige
aujourd'hui	en	France	—	sécurité	des	produits,	réglementation	des	jouets,	propriété	intellectuelle,	seuils	fiscaux.
En	août	1975,	un	publicitaire	de	Los	Gatos	vend	des	pierres	de	plage	3,95	dollars,	dans	une	boîte	en	carton	percée	de	trous	d'aération,	avec	de	la
paille	et	un	manuel	de	dressage.	À	Noël,	le	produit	est	partout.	En	février,	il	n'est	plus	nulle	part.	Le	cas	est	raconté	depuis	cinquante	ans	comme	une
blague	d'école	de	commerce	—	le	type	qui	a	vendu	des	cailloux.	C'est	passer	à	côté	de	ce	qu'il	montre	vraiment	:	le	prix	d'un	objet	n'a	aucun
rapport	nécessaire	avec	ce	qu'il	coûte,	et	une	entreprise	dont	le	produit	est	une	plaisanterie	n'a	aucune	défense	quand	la	plaisanterie	cesse
d'être	drôle.
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L'essentiel	à	retenir

En	bref

Le	produit	vendu	n'était	pas	la	pierre	:	c'était	le	manuel.	Vingt	et	une	pages	de	dressage	parodique,	dont	un	exemplaire	original	est
consultable	en	ligne	—	c'est	la	seule	pièce	du	dossier	qui	soit	une	source	primaire.
Le	prix	n'avait	aucun	rapport	avec	le	coût.	Une	pierre	de	plage	à	3,95	dollars	de	1975,	soit	de	l'ordre	de	vingt	dollars	d'aujourd'hui.
Aucun	acheteur	ne	s'est	trompé	sur	la	nature	de	l'objet	:	il	achetait	une	blague	à	offrir.
La	mode	a	duré	environ	quatre	mois	:	lancement	en	août	1975,	épuisement	au	passage	à	1976.	Ce	n'est	pas	un	échec	commercial,	c'est
la	durée	de	vie	normale	d'un	produit	de	saison.
Les	chiffres	qui	circulent	ne	sont	pas	vérifiables.	«	1,5	million	d'exemplaires	»,	«	un	million	de	dollars	»,	«	un	cent	la	pierre	»	:	ces
nombres	sont	repris	de	reprise	en	reprise,	sans	document	d'origine.	Les	sources	de	presse	datées	donnent	une	fourchette,	pas	un	chiffre.
Gary	Dahl	n'a	jamais	reproduit	le	coup,	et	il	a	essayé.	Son	produit	suivant,	un	kit	d'élevage	de	sable,	n'a	rien	vendu.
Aucune	barrière	à	l'entrée.	Les	copies	sont	arrivées	en	quelques	semaines.	Une	idée	qui	tient	en	une	phrase	ne	se	protège	pas	par	le	droit
d'auteur	;	seul	le	manuel	était	protégeable.

1.	Ce	qui	est	établi,	et	ce	qui	est	recopié
Ce	dossier	commence	par	là	parce	que	le	cas	Pet	Rock	est	l'un	des	plus	mal	sourcés	de	l'histoire	des	affaires.	Il	est	raconté	partout,	toujours	avec	les
mêmes	chiffres,	et	presque	jamais	avec	une	référence	vérifiable.
Ce	qui	est	établi	par	des	sources	datées	:

https://abcnews.com/US/pet-rock-captured-moment-made-creator-millionaire/story?id=30041318


Fait Source

Gary	Ross	Dahl,	né	le	18	décembre	1936	à	Bottineau	(Dakota	du	Nord),	mort	le	23	mars	2015	dans	le	sud	de	l'Oregon,	à	78	ans NPR,	1er	avril	2015

Il	était	directeur	de	création	en	publicité	à	Los	Gatos,	Californie,	au	moment	de	l'idée NPR,	1er	avril	2015

Prix	de	vente	:	3,95	dollars ABC	News,	1er	avril	2015	;	NBC	News,
avril	2015

Lancement	en	août	1975,	en	Californie	du	Nord	;	extinction	au	passage	à	1976 ABC	News,	1er	avril	2015

Le	manuel	existe,	s'intitule	The	care	and	training	of	your	pet	rock,	compte	21	pages,	daté	de	1975 Internet	Archive,	exemplaire	numérisé

Les	pierres	venaient	de	Rosarito	Beach,	au	Mexique,	et	étaient	livrées	en	boîte	de	carton	avec	paille	et	trous	d'aération notice	de	l'exemplaire	archivé

Dahl	a	ensuite	écrit	Advertising	for	Dummies,	remporté	le	Bulwer-Lytton	Fiction	Contest	en	2000,	et	pris	sa	retraite	à	Jacksonville
(Oregon)	en	2006

NPR,	1er	avril	2015

Son	produit	suivant,	The	Original	Sand	Breeding	Kit,	a	échoué NBC	News,	avril	2015

Ce	qui	circule	sans	source	vérifiable	:

«	1,5	million	d'exemplaires	vendus	»	—	NPR	écrit	«	estimé	à	1,5	million	».	ABC	donne	«	entre	1	et	1,5	million	».	Aucune	des	deux	ne	cite	de
document	d'entreprise.	Il	n'y	a	jamais	eu	de	société	cotée,	donc	jamais	de	comptes	publics.
«	Un	million	de	dollars	de	gains	»	—	deux	chiffres	distincts	sont	régulièrement	confondus.	ABC	rapporte	que	Dahl	estimait	avoir	vendu	1,5
million	d'unités	à	3,95	dollars	pièce,	ce	qui	donne	un	chiffre	d'affaires	théorique	au	prix	de	détail	d'environ	5,9	millions	de	dollars	—	et
non	un	million.	Le	«	million	de	dollars	»	du	titre	désigne	un	enrichissement	personnel,	qui	n'est	documenté	nulle	part	:	Dahl	vendait	à	des
distributeurs,	pas	au	consommateur	final,	et	ne	percevait	donc	qu'une	fraction	du	prix	public.
«	Un	cent	la	pierre	»	—	le	coût	d'achat	des	galets	est	répété	partout	sans	référence.	Il	est	plausible	pour	du	galet	calibré	acheté	au	volume,	il
n'est	pas	documenté.
«	Cinq	millions	vendus	»,	que	l'on	trouve	aussi,	est	incompatible	avec	les	deux	estimations	de	presse	ci-dessus.

Ce	que	ça	change	pour	la	lecture	du	cas.	On	peut	dire	que	le	Pet	Rock	a	été	un	succès	commercial	massif	et	bref.	On	ne	peut	pas	dire	combien	il
a	rapporté,	ni	à	qui.	Un	dossier	qui	affiche	«	15	millions	de	dollars	de	chiffre	d'affaires	»	avec	l'assurance	d'un	compte	de	résultat	invente	une
précision	qui	n'existe	nulle	part.

2.	Contexte	et	histoire
L'idée	naît	dans	un	bar	de	Los	Gatos.	Dahl	écoute	des	amis	se	plaindre	de	leurs	animaux	domestiques	:	la	nourriture,	les	poils,	le	vétérinaire,	les
vacances	impossibles.	Il	répond	que	son	animal	à	lui	ne	pose	aucun	de	ces	problèmes	—	c'est	une	pierre.	La	plaisanterie	tient,	on	la	lui	redemande,	il
l'écrit.
Le	geste	décisif	n'est	pas	d'avoir	eu	l'idée.	C'est	d'avoir	passé	les	semaines	suivantes	à	rédiger	le	manuel	plutôt	qu'à	chercher	un	fournisseur
de	pierres.	Dahl	était	rédacteur	publicitaire	:	il	savait	que	l'objet	ne	valait	rien	et	que	le	texte	valait	tout.	Les	vingt	et	une	pages	détaillent
l'alimentation,	le	couchage,	les	promenades,	et	une	série	de	commandes	—	sit,	stay,	play	dead	—	dont	la	dernière	est	présentée	comme
particulièrement	facile	à	obtenir.	Le	manuel	est	le	produit	;	la	pierre	est	son	support.
L'objet	est	présenté	au	salon	du	cadeau	de	San	Francisco	en	août	1975,	puis	à	New	York.	Les	acheteurs	de	grands	magasins	le	prennent.	La	presse
s'en	empare	à	l'automne.	Le	passage	au	Tonight	Show	et	la	reprise	par	les	quotidiens	font	le	reste.	Noël	1975	est	le	pic	absolu.
Au	premier	trimestre	1976,	c'est	fini.	Il	n'y	a	pas	eu	de	crise,	de	rappel,	de	procès	ni	de	concurrent	qui	aurait	pris	la	place	:	le	produit	a	simplement
cessé	d'être	drôle,	et	un	cadeau	qui	n'est	plus	drôle	ne	s'offre	plus.

3.	L'économie	d'un	objet	sans	coût	de	matière
Le	Pet	Rock	est	un	cas	limite	utile	:	la	matière	première	est	gratuite	ou	presque,	et	le	prix	est	arbitraire.	Ce	qui	rend	l'exercice	instructif,
c'est	que	la	structure	de	coûts	se	déplace	entièrement	vers	ce	qui	n'est	pas	le	produit.

Poste Nature Commentaire

La	pierre négligeable galet	calibré	acheté	au	volume	;	le	chiffre	d'un	cent	l'unité	est	plausible,	non	documenté

La	boîte poste	principal carton	découpé	sur	mesure,	poignée,	trous	d'aération	:	c'est	une	fabrication,	pas	un	emballage

La	paille faible mais	elle	fait	partie	de	la	mise	en	scène,	donc	elle	n'est	pas	optionnelle

Le	manuel coût	unique	d'écriture,	puis	impression 21	pages	imprimées,	le	vrai	contenu	vendu

Logistique poste	sous-estimé une	pierre	est	lourde	;	le	coût	d'expédition	rapporté	à	la	valeur	est	très	défavorable

Marge	distributeur le	plus	gros	écart le	prix	de	3,95	dollars	est	le	prix	de	détail,	pas	le	prix	perçu	par	Dahl

Ce	dernier	point	est	celui	que	l'on	oublie	systématiquement	en	lisant	«	1,5	million	×	3,95	dollars	».	Dahl	vendait	à	des	grossistes	et	à	des	chaînes	de
magasins,	qui	prenaient	leur	marge.	Dans	le	commerce	de	détail,	un	fabricant	qui	vend	à	une	enseigne	encaisse	couramment	de	l'ordre	de	la	moitié
du	prix	affiché	—	cet	ordre	de	grandeur	est	une	hypothèse	de	marché,	non	un	chiffre	relevé	chez	Dahl.	Le	chiffre	d'affaires	réel	de
l'entreprise	Dahl	est	donc	sensiblement	inférieur	au	produit	du	nombre	d'unités	par	le	prix	public,	et	personne	ne	l'a	jamais	publié.
Ce	que	l'entrepreneur	doit	retenir	du	tableau.	Sur	un	produit	à	faible	valeur	unitaire	et	à	poids	élevé,	ce	ne	sont	ni	la	matière	ni	l'idée	qui
décident	de	la	rentabilité	:	ce	sont	l'emballage,	le	transport	et	la	marge	de	celui	qui	vend	à	votre	place.

4.	Modèle	économique
Le	modèle	est	le	plus	simple	qui	soit	:	une	vente	unitaire,	sans	récurrence,	sans	service,	sans	suite.	Pas	d'abonnement,	pas	de	consommable,
pas	de	pièce	détachée	—	une	pierre	ne	s'use	pas,	et	c'était	l'argument	de	vente.
Cette	simplicité	est	aussi	la	limite	du	modèle.	Un	produit	sans	récurrence	doit	recruter	en	permanence	de	nouveaux	acheteurs	pour	maintenir	son
chiffre	d'affaires.	Quand	le	bassin	d'acheteurs	curieux	est	épuisé	—	et	il	l'est	d'autant	plus	vite	que	l'achat	est	impulsif	et	que	le	produit	est	offert
plutôt	que	consommé	—	il	n'y	a	aucun	mécanisme	de	rattrapage.
Trois	traits	méritent	d'être	nommés,	parce	qu'ils	se	retrouvent	dans	tous	les	produits	de	fantaisie	:

https://www.npr.org/2015/04/01/396726696/gary-dahl-creator-of-the-pet-rock-dies-at-78
https://abcnews.com/US/pet-rock-captured-moment-made-creator-millionaire/story?id=30041318
https://www.nbcnews.com/business/consumer/pet-rock-creator-gary-dahl-dies-n333931
https://archive.org/details/pet_rock_manual_original


Le	prix	est	fixé	par	la	situation	d'achat,	pas	par	le	coût.	3,95	dollars,	c'est	le	prix	d'un	cadeau	de	bureau	ou	d'un	gag	pour	une	soirée.	Un	dollar
aurait	fait	bon	marché	et	suspect	;	dix	dollars	aurait	fait	cher	pour	une	plaisanterie.	Le	prix	est	calé	sur	ce	que	vaut	le	geste	d'offrir,	pas	sur	ce	que
vaut	l'objet.
La	valeur	est	dans	le	récit,	et	le	récit	est	reproductible.	C'est	la	faiblesse	structurelle	:	ce	qui	se	raconte	en	une	phrase	se	copie	en	une
semaine.
La	saisonnalité	est	totale.	Le	produit	se	vend	à	Noël.	Un	stock	qui	n'est	pas	écoulé	en	décembre	n'est	pas	reporté	sur	janvier	:	il	est	mort.

5.	Approche	marketing	:	la	presse	comme	canal	gratuit
Il	n'y	a	pas	eu	de	campagne	publicitaire	au	sens	habituel.	Le	canal	d'acquisition	a	été	la	couverture	de	presse,	obtenue	parce	que	le	produit	était
un	bon	sujet	d'article.
C'est	une	mécanique	précise,	et	elle	est	reproductible	:	un	journaliste	a	besoin	d'un	sujet	court,	visuel,	drôle	et	non	polémique,	particulièrement	en
fin	d'année.	Un	homme	qui	vend	des	cailloux	dans	une	boîte	à	trous	remplit	toutes	les	cases.	Le	communiqué	de	presse	rédigé	par	Dahl	—	un
publicitaire	de	métier	—	faisait	le	travail	du	journaliste	à	sa	place.
Ce	que	ça	coûte	:	un	communiqué,	des	exemplaires	envoyés,	du	temps.	Ce	que	ça	rapporte	:	une	présence	dans	des	supports	que	le	budget	de
l'entreprise	n'aurait	jamais	pu	acheter,	avec	la	crédibilité	d'un	article	plutôt	que	d'une	publicité.
Ce	que	ça	ne	donne	pas	:	le	contrôle.	On	ne	décide	pas	quand	la	presse	s'intéresse	à	vous,	ni	quand	elle	cesse.	En	janvier	1976,	le	sujet	n'était
plus	neuf,	donc	il	n'y	avait	plus	d'articles,	donc	il	n'y	avait	plus	d'acheteurs.	Une	entreprise	dont	l'unique	canal	d'acquisition	est	la	nouveauté
meurt	de	la	disparition	de	la	nouveauté.

6.	Approche	commerciale	:	une	saison,	pas	une	année
La	vente	s'est	faite	par	la	distribution	physique	:	salons	professionnels	du	cadeau,	grossistes,	grands	magasins.	Le	calendrier	est	rigide	et	il
commande	tout.

Moment Ce	qui	se	joue

Salons	de	fin	d'été les	acheteurs	des	enseignes	passent	commande	pour	Noël	;	manquer	ce	rendez-vous,	c'est	perdre	la	saison	entière

Septembre	à	novembre production	et	livraison	;	toute	rupture	est	irrattrapable

Décembre l'essentiel	des	ventes	au	consommateur

Janvier retours,	invendus,	et	fin

La	conséquence	financière	est	brutale	:	l'entreprise	engage	ses	coûts	avant	d'encaisser,	sur	la	foi	de	commandes	passées	par	des	détaillants	qui
peuvent,	selon	les	accords,	retourner	les	invendus.	Un	produit	de	fantaisie	n'est	pas	seulement	risqué	sur	la	demande	—	il	l'est	sur	la	trésorerie.

7.	Les	copies,	et	pourquoi	il	n'a	rien	pu	faire
Des	imitations	sont	apparues	très	vite.	C'était	inévitable,	et	le	droit	n'offrait	presque	aucune	prise.
Ce	qui	n'était	pas	protégeable	:	l'idée	de	vendre	une	pierre	comme	animal	de	compagnie.	Une	idée,	en	droit	d'auteur	américain	comme	en	droit
français,	n'est	pas	protégeable	—	seule	sa	mise	en	forme	l'est.	N'importe	qui	pouvait	mettre	un	galet	dans	une	boîte.
Ce	qui	l'était	:	le	texte	du	manuel,	protégé	par	le	droit	d'auteur	dès	sa	rédaction	;	le	nom,	s'il	avait	été	déposé	comme	marque	;	l'aspect	particulier
de	la	boîte,	si	son	dessin	avait	été	déposé.
Ce	que	ça	enseigne,	et	qui	vaut	aujourd'hui	à	l'identique	:	quand	la	valeur	d'un	produit	tient	à	un	concept,	la	seule	protection	réelle	est
l'avance.	Le	temps	que	les	copies	arrivent,	il	faut	avoir	vendu.	Dahl	a	eu	cette	avance	—	quelques	mois	—	et	c'est	exactement	la	durée	pendant
laquelle	il	a	gagné	de	l'argent.

8.	Opérations	:	produire	et	expédier	en	quatre	mois
L'aspect	le	moins	raconté	est	le	plus	difficile.	Entre	août	et	décembre	1975	—	quel	que	soit	le	volume	exact,	que	personne	n'a	jamais	documenté	—	il
a	fallu	acheter	des	galets	calibrés	au	Mexique,	les	faire	passer	la	frontière,	faire	fabriquer	des	boîtes	sur	mesure	en	volume,	imprimer	un	livret	de	21
pages,	assembler,	stocker,	et	expédier	vers	des	dizaines	de	points	de	vente,	dans	un	pays	de	la	taille	des	États-Unis,	sans	aucun	des	outils
logistiques	d'aujourd'hui.
Trois	contraintes	méritent	d'être	nommées,	parce	qu'elles	sont	contre-intuitives	:
Le	poids.	Une	pierre	pèse.	Rapporté	à	une	valeur	de	détail	de	3,95	dollars,	le	coût	de	transport	par	unité	est	le	poste	le	plus	menaçant	du	modèle.
C'est	l'inverse	d'un	produit	numérique	:	plus	vous	en	vendez	loin,	moins	vous	gagnez.
Le	calibrage.	Les	pierres	doivent	se	ressembler.	Un	galet	trop	gros	ne	rentre	pas	dans	la	boîte,	un	galet	trop	petit	fait	bon	marché.	Ce	qui	semble	un
non-produit	exige	en	réalité	une	spécification.
L'irréversibilité	du	stock.	En	janvier,	les	pierres	invendues	ne	valent	rien.	Elles	ne	se	soldent	pas,	ne	se	reconditionnent	pas,	ne	se	reportent	pas	à
l'année	suivante.

9.	Ce	qui	tue	une	mode
Le	Pet	Rock	n'a	pas	été	tué	par	un	concurrent,	un	procès,	un	défaut	de	fabrication	ou	une	erreur	de	gestion.	Il	est	mort	de	sa	propre	réussite,	et	le
mécanisme	est	identifiable.
La	saturation	du	récit.	Un	produit	dont	l'intérêt	est	d'être	surprenant	cesse	d'exister	quand	tout	le	monde	le	connaît.	Offrir	un	Pet	Rock	en
décembre	1975	était	drôle	;	l'offrir	en	décembre	1976	signalait	qu'on	avait	un	an	de	retard.
L'absence	de	second	achat.	Personne	n'a	jamais	eu	besoin	d'une	deuxième	pierre.
La	bascule	du	signal	social.	Les	objets	de	mode	passent	de	«	celui	qui	l'a	est	dans	le	coup	»	à	«	celui	qui	l'a	est	en	retard	».	Ce	basculement	est
brutal	et	ne	se	négocie	pas.
Ce	qu'un	entrepreneur	peut	en	tirer,	et	c'est	la	leçon	centrale	du	cas	:	un	produit	de	mode	n'est	pas	une	entreprise,	c'est	une	opération.	On
peut	en	vivre	très	bien	à	condition	de	la	traiter	comme	telle	:	encaisser	vite,	ne	pas	réinvestir	la	totalité	du	produit	dans	du	stock	pour	la	saison



suivante,	et	ne	pas	construire	une	structure	de	coûts	permanente	sur	un	revenu	saisonnier.

10.	L'après	:	le	coût	d'avoir	eu	raison	une	fois
Dahl	a	essayé	de	recommencer.	The	Original	Sand	Breeding	Kit	—	un	kit	d'élevage	de	sable,	exactement	la	même	mécanique	—	n'a	rien	vendu.	Il	a
ouvert	un	bar,	écrit	Advertising	for	Dummies,	remporté	en	2000	le	Bulwer-Lytton	Fiction	Contest,	concours	qui	récompense	la	pire	première	phrase
de	roman	imaginable,	et	pris	sa	retraite	en	Oregon	en	2006.
Une	phrase	rapportée	par	NPR	mérite	d'être	citée	telle	quelle	:	«	Sometimes	I	look	back	and	wonder	if	my	life	wouldn't	have	been	simpler	if	I	hadn't
done	it.	»	—	«	Il	m'arrive	de	me	demander	si	ma	vie	n'aurait	pas	été	plus	simple	sans	ça.	»
Pourquoi	le	second	coup	n'a	pas	marché.	Le	kit	de	sable	était	la	même	blague,	donc	il	n'était	pas	une	surprise.	Et	il	arrivait	d'un	auteur	connu
pour	cette	blague,	ce	qui	supprimait	la	découverte.	Une	réussite	fondée	sur	l'effet	de	nouveauté	ne	se	reproduit	pas	:	le	succès	lui-même	a	détruit	la
condition	du	succès.

11.	Le	volet	français	:	vendre	un	objet	de	fantaisie	en	2026
Un	entrepreneur	français	qui	voudrait	lancer	aujourd'hui	l'équivalent	d'un	Pet	Rock	se	heurterait	à	des	obligations	que	Dahl	n'a	jamais	connues.	Ce	ne
sont	pas	des	détails	administratifs	:	deux	d'entre	elles	peuvent	interdire	la	vente.

11.1	La	sécurité	générale	des	produits
Le	règlement	(UE)	2023/988,	dit	RSGP,	s'applique	depuis	le	13	décembre	2024	(Commission	européenne,	portail	Access2Markets).	Il	impose
notamment	qu'un	opérateur	économique	responsable	soit	établi	dans	l'Union	—	fabricant,	importateur,	mandataire	ou	prestataire	de	services
d'exécution	—	pour	tout	produit	mis	sur	le	marché	européen.	Concrètement,	si	les	galets	viennent	du	Mexique,	quelqu'un	doit	répondre	d'eux	en
Europe,	et	ce	quelqu'un	est	le	vendeur.

11.2	La	réglementation	des	jouets,	si	l'objet	s'adresse	aux	enfants
C'est	le	point	qui	surprend	le	plus.	Un	jouet	est	défini	comme	un	produit	conçu	pour	être	utilisé,	exclusivement	ou	non,	à	des	fins	de	jeu	par
des	enfants	de	moins	de	quatorze	ans,	ou	destiné	à	cet	usage	(Direction	générale	des	Entreprises,	page	publiée	le	10	février	2025).
Un	caillou	décoré,	vendu	comme	compagnon,	présenté	sur	un	emballage	coloré,	tombe	très	probablement	dans	cette	définition.	Les	conséquences
sont	lourdes	:	analyse	de	risques	couvrant	les	dangers	chimiques,	physiques,	mécaniques,	électriques,	l'inflammabilité,	la	radioactivité	et	l'hygiène	;
procédure	d'évaluation	de	la	conformité	;	marquage	réglementaire	;	documentation	technique.	Pour	un	objet	à	quelques	euros,	le	coût	de	mise	en
conformité	peut	dépasser	la	marge	de	la	première	série.
Le	contournement	n'est	pas	de	prétendre	que	l'objet	n'est	pas	destiné	aux	enfants	:	la	définition	vise	aussi	les	produits	«	non	exclusivement	»
destinés	au	jeu	enfantin,	et	l'apparence	du	produit	compte.

11.3	La	vente	à	distance
Vendre	en	ligne	à	un	consommateur	français	ouvre	un	droit	de	rétractation	de	quatorze	jours,	sans	motif,	prévu	à	l'article	L221-18	du	code	de	la
consommation	;	le	vendeur	rembourse	le	prix	et	les	frais	de	livraison	standard	aller,	l'acheteur	supportant	en	principe	les	frais	de	retour	s'il	en	a	été
informé	avant	la	commande.	Sur	un	produit	lourd	et	peu	cher,	ce	mécanisme	pèse	lourd	:	voir	le	calcul	du	§12,	où	un	retour	coûte	11,08	€,	près	du
double	de	la	marge	d'une	vente	réussie.	C'est	une	contrainte	économique	autant	que	juridique.

11.4	La	propriété	intellectuelle
Le	droit	français	reproduit	la	limite	américaine	:	l'idée	n'est	pas	protégeable,	la	forme	l'est.	Ce	qui	se	dépose	utilement	:

le	nom,	comme	marque,	auprès	de	l'INPI,	dans	les	classes	de	produits	visées	;
l'aspect	de	l'emballage,	comme	dessin	ou	modèle	;
le	texte	du	manuel,	protégé	par	le	droit	d'auteur	sans	formalité	dès	sa	création.

Le	dépôt	de	marque	est	le	seul	des	trois	qui	vous	permette	de	faire	retirer	une	copie	d'une	place	de	marché	rapidement.

11.5	Le	cadre	fiscal,	pour	une	opération	saisonnière
Pour	une	activité	de	vente	de	marchandises	en	micro-entreprise,	le	plafond	de	chiffre	d'affaires	est	de	203	100	€	et	le	seuil	de	franchise	en	base	de
TVA	de	85	000	€.	Les	cotisations	sociales	s'établissent	à	12,3	%	du	chiffre	d'affaires	encaissé,	et	l'abattement	forfaitaire	pour	frais	professionnels	à
71	%.
Le	piège	propre	à	une	opération	de	fin	d'année	:	le	franchissement	du	seuil	de	TVA	en	décembre	rend	redevable,	et	la	TVA	non	facturée	sur	les
ventes	déjà	réalisées	sort	de	la	marge.	Sur	un	produit	vendu	quelques	euros,	cette	marge	n'existe	généralement	plus.

12.	Le	calcul	qui	manque	:	ce	que	rapporte	un	objet	de	fantaisie	vendu	14,90	€
Tous	les	récits	du	Pet	Rock	s'arrêtent	au	prix	de	vente.	Voici	l'exercice	qu'aucun	ne	fait	:	poser	le	compte	d'exploitation	réel	d'un	objet	équivalent,
vendu	aujourd'hui	en	France	par	un	micro-entrepreneur	sur	une	place	de	marché.
Le	cas	posé.	Un	objet	de	fantaisie	—	galet	peint,	boîte	imprimée,	livret	de	huit	pages	—	vendu	14,90	€	frais	de	port	en	sus,	port	facturé	4,90	€,
sur	Etsy,	en	micro-entreprise	sous	le	régime	de	la	franchise	en	base	de	TVA.	Poids	expédié	:	environ	600	grammes.

https://trade.ec.europa.eu/access-to-markets/fr/news/reglement-de-lue-sur-la-securite-generale-des-produits-rsgp-une-nouvelle-ere-de-protection-des
https://www.entreprises.gouv.fr/espace-entreprises/s-informer-sur-la-reglementation/la-reglementation-applicable-aux-jouets


Ligne Montant Origine	du	chiffre

Prix	payé	par	l'acheteur	(produit	+	port) 19,80	€ hypothèse	du	cas

Frais	de	transaction	de	la	place	de	marché,	6,5	%	du	panier	port	compris −	1,29	€ taux	relevé,	source	secondaire	datée	du	1er	juin	2026

Frais	de	traitement	du	paiement,	4	%	+	0,30	€ −	1,09	€ même	source

Frais	d'insertion	de	l'annonce,	amorti −	0,02	€ 0,20	USD	par	annonce,	valable	quatre	mois,	soit	environ	0,18	€

Reste	après	la	plateforme 17,40	€

Expédition	réelle,	suivie,	600	g −	5,50	€ hypothèse	de	marché

Coût	de	production	:	galet,	peinture,	boîte	imprimée,	livret −	3,20	€ hypothèse	assumée

Cotisations	sociales	micro-entreprise,	12,3	%	du	chiffre	d'affaires	encaissé −	2,44	€ registre	de	référence	du	site

Contribution	à	la	formation	professionnelle,	0,1	% −	0,02	€ registre	de	référence	du	site

Provision	pour	retours −	0,55	€ 5	%	de	retours	×	11,08	€	de	coûts	irrécupérables	par	retour

Reste	avant	impôt	sur	le	revenu 5,69	€ la	colonne	s'additionne	:	19,80	−	14,11	=	5,69

Note	sur	le	port.	Le	port	est	facturé	4,90	€	à	l'acheteur	et	coûte	5,50	€	à	l'expéditeur	:	l'écart	de	0,60	€	est	déjà	contenu	dans	la	ligne
d'expédition	ci-dessus,	il	ne	se	déduit	pas	une	seconde	fois.	Il	est	isolé	ici	parce	que	c'est	une	décision	commerciale	assumée,	pas	une	erreur	de
calcul.
Note	sur	les	retours.	Un	retour	coûte	le	port	aller	(5,50	€),	la	production	perdue	ou	invendable	(3,20	€)	et	les	frais	de	plateforme	rarement	restitués
en	totalité	(2,38	€),	soit	11,08	€	par	retour.	À	5	%	de	retours,	la	provision	par	unité	vendue	est	de	0,55	€.
Ce	que	le	tableau	apprend,	et	qui	ne	se	devine	pas	:

La	plateforme	coûte	presque	autant	que	la	fabrication.	2,40	€	de	commissions	contre	3,20	€	de	production,	sur	un	objet	dont	le	coût	matière
est	dérisoire	—	et	les	frais	de	place	de	marché	se	calculent	port	compris,	ce	qui	signifie	que	facturer	le	port	cher	augmente	mécaniquement	la
commission	prélevée.	Rapportées	au	prix	hors	port,	les	commissions	représentent	16	%	du	produit	vendu,	sans	que	la	plateforme	ait	rien	fabriqué,
stocké	ni	expédié.
Un	poste	n'est	pas	dans	le	tableau,	et	il	peut	tout	changer.	La	même	source	indique	des	frais	de	publicité	externe	de	15	%	du	panier,	ramenés
à	12	%	au-delà	de	10	000	USD	de	ventes	annuelles,	et	obligatoires	passé	ce	seuil.	Un	vendeur	qui	franchit	ce	palier	voit	sa	marge	passer	de	5,69
€	à	environ	2,72	€	par	unité.	Le	seuil	de	succès	est	aussi	un	seuil	de	coût.
Le	port	facturé	ne	couvre	jamais	le	port	payé.	Facturer	4,90	€	un	envoi	qui	coûte	5,50	€	est	la	norme,	parce	qu'un	port	affiché	au-dessus	de
cinq	euros	fait	chuter	la	conversion.	Cette	perte	de	0,60	€	par	colis	est	une	décision	commerciale,	pas	une	erreur	—	mais	elle	doit	être	comptée.
Les	cotisations	portent	sur	le	port	aussi.	Le	régime	micro-social	s'applique	au	chiffre	d'affaires	encaissé,	port	inclus.	Facturer	le	port	ne	vous
enrichit	pas	:	cela	augmente	votre	base	de	cotisations.
Le	retour	coûte	deux	fois.	Un	retour	en	vente	à	distance,	c'est	l'aller	perdu,	le	produit	souvent	invendable	en	l'état,	et	des	frais	de	paiement
rarement	restitués	en	totalité	—	11,08	€	au	total,	soit	près	du	double	de	la	marge	dégagée	par	une	vente	réussie.	Passer	de	5	%	à	10	%	de	retours
coûte	0,55	€	de	plus	par	unité	vendue,	soit	un	dixième	de	la	marge.	C'est	supportable	à	ce	niveau,	et	cela	cesse	de	l'être	vite	:	à	30	%	de	retours,
taux	courant	sur	certaines	catégories	de	la	vente	à	distance,	la	marge	tombe	de	moitié.

12.1	Le	point	mort,	et	la	contrainte	de	trésorerie
Sur	une	série	de	1	000	unités,	la	production	est	engagée	d'avance	:	elle	est	déjà	payée	quand	la	première	vente	a	lieu.	Le	point	mort	se	calcule
donc	sur	la	contribution	de	chaque	vente,	c'est-à-dire	ce	qu'elle	rapporte	une	fois	déduits	les	seuls	coûts	qu'elle	déclenche.

Poste Montant

Production	avancée,	1	000	×	3,20	€ 3	200	€

Prix	encaissé	par	vente 19,80	€

moins	plateforme,	port,	cotisations,	CFP	et	provision	pour	retours −	10,91	€

Contribution	par	vente 8,89	€

Unités	à	vendre	pour	couvrir	l'avance	:	3	200	/	8,89 360

Autrement	dit	:	il	faut	écouler	un	peu	plus	du	tiers	de	la	série	pour	rentrer	dans	ses	frais,	et	ce	tiers	doit	partir	pendant	la	fenêtre	où	le
produit	intéresse	encore.	Les	640	unités	suivantes	rapportent	5,69	€	chacune	une	fois	la	production	absorbée	—	c'est	là	qu'est	le	bénéfice,	et	c'est
précisément	là	que	la	mode	s'arrête.	Un	objet	de	fantaisie	ne	se	solde	pas	:	le	réduire	de	moitié	détruit	la	seule	chose	qui	le	rendait	désirable,	sa
valeur	de	cadeau.

12.2	Le	seuil	qui	change	tout
Le	régime	décrit	ci-dessus	tient	tant	que	le	chiffre	d'affaires	reste	sous	85	000	€.	Au-delà,	la	TVA	devient	due.	Sur	ce	cas	:	85	000	€	de	chiffre
d'affaires	représentent	environ	4	300	colis.	Une	opération	de	fin	d'année	réussie	peut	franchir	ce	seuil	en	décembre,	et	la	TVA	non	facturée	sur	les
ventes	déjà	réalisées	sort	de	la	marge	—	ici,	elle	la	dépasse.
C'est	la	raison	pour	laquelle	un	produit	de	fantaisie	qui	marche	vraiment	doit	changer	de	régime	avant	de	marcher,	et	non	après.

13.	Suivi	et	pilotage
Pour	une	opération	de	ce	type,	les	indicateurs	habituels	du	commerce	ne	servent	à	rien	—	il	n'y	a	ni	fidélisation,	ni	valeur	vie	client,	ni	récurrence.
Ceux	qui	décident	sont	ailleurs.



Indicateur Définition Pourquoi	il	compte	ici

Marge	par	unité	après	transport prix	perçu	moins	coût	complet	rendu le	transport,	pas	la	matière,	décide	de	la	rentabilité

Prix	perçu	/	prix	public ce	que	le	fabricant	encaisse	réellement l'écart	avec	le	prix	affiché	est	le	premier	piège	de	lecture	du	modèle

Couverture	presse	obtenue	par	euro	dépensé mentions	rapportées	au	coût	des	envois c'est	le	canal	réel,	il	faut	le	mesurer	comme	un	canal

Taux	de	retour	des	invendus unités	reprises	par	les	détaillants il	transforme	un	succès	apparent	en	perte	sèche

Point	mort	de	la	saison unités	à	vendre	avant	le	31	décembre au-delà	de	cette	date,	le	stock	ne	vaut	plus	rien

Délai	copie semaines	entre	le	lancement	et	la	première	imitation il	mesure	la	durée	réelle	de	votre	avantage

14.	Chiffres	clés

Donnée Valeur Statut

Prix	de	détail 3,95	$	(1975) sourcé	—	ABC,	NBC

Équivalent	approximatif	en	dollars
d'aujourd'hui

environ	23	$ ordre	de	grandeur	non	sourcé	:	conversion	par	un	indice	des	prix	à	la	consommation,	à	recalculer
sur	la	série	officielle	avant	citation

Unités	vendues 1	à	1,5	million estimation	de	presse,	aucun	document	d'entreprise

Durée	de	la	mode août	1975	→	début	1976,
environ	4	à	5	mois

sourcé	—	ABC

Pages	du	manuel 21 sourcé	—	exemplaire	archivé

Origine	des	pierres Rosarito	Beach,	Mexique sourcé	—	notice	de	l'exemplaire	archivé

Coût	unitaire	de	la	pierre «	un	cent	» non	documenté,	repris	de	source	secondaire

Gains	de	Gary	Dahl «	environ	un	million	de	dollars	» calcul	de	presse,	pas	un	compte

15.	Ce	que	ça	change	pour	un	entrepreneur	français	ou	belge
1.	Vérifiez	si	votre	objet	est	un	jouet	avant	de	commander	la	première	série.	La	définition	légale	couvre	les	moins	de	quatorze	ans,	même
pour	un	usage	non	exclusif.	La	réponse	change	le	coût	de	lancement	d'un	ordre	de	grandeur,	et	elle	se	pose	avant	l'achat	du	stock,	pas	après.
2.	Calculez	la	marge	après	transport,	jamais	avant.	Sur	un	objet	lourd	et	bon	marché,	le	port	mange	la	marge	plus	vite	que	n'importe	quel
autre	poste.	Le	calcul	qui	compte	est	:	prix	perçu	du	distributeur	moins	coût	complet	rendu	chez	lui.
3.	Ne	confondez	pas	le	prix	public	et	ce	que	vous	encaissez.	Si	vous	passez	par	des	revendeurs,	la	moitié	du	prix	affiché	est	une	hypothèse
haute.	Tous	les	récits	de	ce	cas	font	l'erreur	;	ne	la	faites	pas	dans	votre	prévisionnel.
4.	Traitez	une	mode	comme	une	opération,	pas	comme	une	entreprise.	Encaissez,	ne	réinvestissez	pas	tout	dans	la	saison	suivante,	et
n'installez	pas	de	coûts	fixes	permanents	sur	un	revenu	qui	a	une	date	de	péremption.
5.	Déposez	le	nom,	pas	l'idée.	L'idée	ne	se	protège	pas.	Une	marque	déposée	à	l'INPI	est	ce	qui	permet	de	faire	retirer	une	copie	d'une	place	de
marché	sans	procès.
6.	Comptez	l'avance,	pas	la	barrière.	Votre	protection	réelle	se	mesure	en	semaines	avant	la	première	copie.	Si	ce	délai	est	court,	votre	plan	doit
l'être	aussi.

FAQ

Combien	le	Pet	Rock	a-t-il	vraiment	rapporté	?
Personne	ne	le	sait,	et	c'est	la	réponse	honnête.	Les	sources	de	presse	datées	de	2015	parlent	d'un	à	un	million	et	demi	d'exemplaires	et	d'«	environ
un	million	de	dollars	»	pour	Gary	Dahl,	en	précisant	qu'il	s'agit	d'un	calcul	fait	à	partir	du	prix	public.	Il	n'y	a	jamais	eu	de	société	cotée,	donc	jamais
de	comptes	publiés.	Tout	chiffre	présenté	avec	plus	de	précision	que	cette	fourchette	est	une	reconstitution.

Le	produit	vendu	était-il	vraiment	la	pierre	?
Non.	Le	manuel	de	vingt	et	une	pages	était	le	produit	;	la	pierre	en	était	le	prétexte	matériel.	C'est	ce	qui	explique	que	les	imitations	sans	texte
équivalent	n'aient	pas	marché,	et	c'est	la	raison	pour	laquelle	un	publicitaire,	et	non	un	industriel,	a	eu	cette	idée.

Pourrait-on	relancer	un	Pet	Rock	aujourd'hui	?
Techniquement	oui,	juridiquement	c'est	une	autre	affaire.	Il	faudrait	vérifier	si	l'objet	relève	de	la	réglementation	des	jouets,	désigner	un	opérateur
responsable	dans	l'Union	au	titre	du	règlement	(UE)	2023/988	applicable	depuis	le	13	décembre	2024,	et	absorber	les	retours	de	la	vente	à	distance.
Commercialement,	l'effet	de	surprise	est	perdu	:	le	Pet	Rock	est	aujourd'hui	une	référence	culturelle,	pas	une	découverte.

Pourquoi	Gary	Dahl	n'a-t-il	pas	recommencé	?
Il	a	essayé,	avec	un	kit	d'élevage	de	sable,	qui	n'a	rien	vendu.	La	réussite	reposait	sur	la	surprise	;	une	fois	l'auteur	identifié	comme	«	celui	qui	a
vendu	des	cailloux	»,	la	surprise	n'était	plus	disponible.	Le	succès	avait	consommé	sa	propre	condition.

Quelle	est	la	leçon	la	plus	transposable	?
Que	le	prix	d'un	objet	ne	se	déduit	pas	de	son	coût	mais	de	la	situation	dans	laquelle	on	l'achète.	Un	cadeau,	un	gag,	un	objet	de	collection	ou	un
souvenir	se	paient	à	la	valeur	du	geste,	pas	à	celle	de	la	matière.	Le	corollaire	est	moins	confortable	:	ce	qui	vaut	cher	sans	coûter	cher	est	aussi	ce
qui	se	copie	le	plus	vite.

Sources
NPR	—	Gary	Dahl,	Creator	Of	The	Pet	Rock,	Dies	At	78,	1er	avril	2015	:	dates	de	naissance	et	de	décès,	métier,	âge,	retraite	en	Oregon,	citation	de
Dahl,	estimation	de	1,5	million	d'exemplaires.
ABC	News	—	The	Pet	Rock	Captured	a	Moment	and	Made	Its	Creator	a	Millionaire,	1er	avril	2015	:	prix	de	3,95	dollars,	fourchette	de	1	à	1,5	million
d'unités,	lancement	en	août	1975	en	Californie	du	Nord,	extinction	au	passage	à	1976,	rôle	du	Tonight	Show	et	de	la	presse,	contenu	du	manuel,

https://www.npr.org/2015/04/01/396726696/gary-dahl-creator-of-the-pet-rock-dies-at-78
https://abcnews.com/US/pet-rock-captured-moment-made-creator-millionaire/story?id=30041318


calcul	explicite	du	million	de	dollars.
NBC	News	—	Pet	Rock	creator	Gary	Dahl	dies,	avril	2015	:	prix,	contenu	de	la	boîte	et	du	livret,	Advertising	for	Dummies,	échec	du	Original	Sand
Breeding	Kit.
Internet	Archive	—	The	care	and	training	of	your	pet	rock,	Gary	Dahl,	1975,	notice	consultée	le	11	septembre	2026	:	source	primaire.	Exemplaire
numérisé	du	manuel	original,	21	pages	;	la	notice	précise	l'origine	des	pierres	(Rosarito	Beach,	Mexique)	et	le	conditionnement	en	boîte	de	carton
avec	paille	et	trous	d'aération.
Commission	européenne,	Access2Markets	—	Règlement	de	l'UE	sur	la	sécurité	générale	des	produits	:	application	du	règlement	(UE)	2023/988
depuis	le	13	décembre	2024,	exigence	d'un	opérateur	économique	responsable	établi	dans	l'Union,	portail	Safety	Gate.
Direction	générale	des	Entreprises	—	La	réglementation	applicable	aux	jouets,	page	publiée	le	10	février	2025	:	définition	légale	du	jouet	(moins
de	quatorze	ans,	usage	non	exclusif),	familles	de	dangers	à	analyser,	procédures	d'évaluation	de	la	conformité.
Artisans	2.0	—	Frais	Etsy	2026	:	le	calcul	complet,	page	mise	à	jour	le	1er	juin	2026,	consultée	le	11	septembre	2026	:	frais	d'insertion	de	0,20
USD,	frais	de	transaction	de	6,5	%	du	panier	port	compris,	frais	de	traitement	des	paiements	en	France	de	4	%	+	0,30	€.	Source	secondaire	:
ces	taux	sont	à	confirmer	sur	la	page	tarifaire	officielle	d'Etsy	avant	toute	décision.
Les	seuils	fiscaux	et	taux	de	cotisations	cités	aux	§11.5	et	§12	sont	lus	dans	le	registre	de	référence	du	site,	dont	chaque	valeur	porte	sa	source	et
sa	date	de	vérification.

Ce	qui	n'a	pas	pu	être	vérifié.	Le	coût	unitaire	des	galets,	le	chiffre	d'affaires	réel	de	l'entreprise	de	Gary	Dahl,	la	part	revenant	au	fabricant	sur	le
prix	public,	et	le	nombre	exact	d'unités	vendues.	Ces	informations	n'ont	jamais	fait	l'objet	d'une	publication	d'entreprise.	Les	chiffres	qui	circulent	à
leur	sujet	proviennent	de	reprises	successives	d'articles	de	presse,	sans	document	d'origine	identifiable.

Entreprendre	Autrement	—	Pet	Rock	:	vendre	un	caillou	3,95	dollars,	et	ce	que	ça	dit	du	prix	·	Dossier	consultable	et	mis	à	jour	sur	https://entreprendre-
autrement.dyonysos.fr/modeles-affaires/pet-rock	·	Chaque	chiffre	de	ce	document	porte	sa	source	et	la	date	à	laquelle	elle	a	été	vérifiée.

https://www.nbcnews.com/business/consumer/pet-rock-creator-gary-dahl-dies-n333931
https://archive.org/details/pet_rock_manual_original
https://trade.ec.europa.eu/access-to-markets/fr/news/reglement-de-lue-sur-la-securite-generale-des-produits-rsgp-une-nouvelle-ere-de-protection-des
https://www.entreprises.gouv.fr/espace-entreprises/s-informer-sur-la-reglementation/la-reglementation-applicable-aux-jouets
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