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Films et SA©ries : les bonnesidA©es de Vodkaster
Description

Comme son nom ne |&€™indique pas, Vodkaster nA€™est pas un service de vidA©o A |a demande (VOD
— abrA®viation du terme anglais Video On Demand). Du moins pas au sens oAl on [&€™entend

habituellement. Sur ce type de service, le client paye en gA©nA©ral pour 1&€E™accA’s A la version
numACrisA©e daE™un film, QUAE™:il peut ensuite regarder pour une durA©e limitA©e. La plate-forme
Vodkaster, quant A elle, nAE™est pas consacrA©e A 1a€™accA's A des fichiers numACriques, mais A la
vente et A 1a€™achat de DVD neufs ou da€™occasion.

Vodkaster est un service franA8ais fondA© par Cyril Barthet, David Honnorat, BenoA®t de Malartic, Chris
et Julien Navas. LancA© en 2010, ce fut d&€™abord un rA©seau socia dont 12€™originaitA© ACtait de
permettre A ses adhA©rents dA€™A©changer et de commenter des extraits de films. Ce fut A©galement
|&E™inventeur de la A« microcritique A» : la critique cinA©matographique de la taille d&€™un tweet. Et
ca€™est, depuis avril 2015, une plate-forme d&€™achat et de vente de DV D neufs ou d&€™occasion.

LorsquaE™il achA"te un DVD (film ou sSA©rie) sur Vodkaster, le client peut choisir de le recevoir chez lui
par voie postale, ou da€™avoir accA’s, depuis la plate-forme en ligne, A la version numA©risA©e du
DVD. Vodkaster permet donc bel et bien de regarder des films en ligne, immA®©diatement aprA s paiement.
Cependant la comparaison avec un service de VOD s3€™arrA%e IA |, puisque chez Vodkaster le client
S&E€™approprie durablement un support physique, au contenu duquel il a accA's A distance, aors que sur
les services classiquesil paye pour accA©der A un fichier numA®©rique pendant une pA©riode limitA©e.

Le client de Vodkaster qui a achetA© un DVD et dA©cidA© de ne pas le faire livrer chez lui peut visionner
le contenu de ce DVD, 0A! quaE™il soit et n&€™importe quand, dA"s lors quAE™il dispose d4E™une
connexion internet. |l faut en effet A%re connectA©, car en 14€™absence d4€™un accord contractuel avec
|&€™ayant droit, il est impossible, ou en tout cas hasardeux, au regard de la jurisprudence actuelle, de
laisser les clients tA©IA©charger les DVD qua€™ils ont achetA©s. D&E™autre part, 18€™accA's A

Vodkaster est possible quel que soit le terminal de lecture utilisA©, |&€™interopA©rabilitA© AOtant
[&E€™un des points forts du service. Il peut naviguer dans le film par chapitre, regarder les bonus, changer de
langue, choisir les sous-itres, etc., puis revendre le DVD sur la plate-forme A un prix quaE™il aura lui-
mA3me fixA©. Il est donc possible da€™acheter, dA€™utiliser et de revendre le support physique sans
jamais |1A€™avoir entre les mains, et sans que le DVD ait mA3me AOtA© dAOplacA©. Le DVD devient
une sorte de bien culturel immobile, stockA© en un lieu dont il ne sera pas dA©placA© tant quaE™aucun
client nA€™aura demandA© quaE™on le lui fasse parvenir par voie postale. Vodkaster organise en effet les
transferts de propriAOtA© sans que cela occasionne le dA©placement de 14€™objet. || SB€™agit donc
moins de dA©matA®rialisation, puisquaE™il y a bien un support physique, que da&€™immobilisation, de
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lecture A distance, de gestion des stocks et de transfert de titres de propriAGtA©.

En plus de proposer une place de marchA® virtuelle, oAt les amateurs de cinA©ma ou de sA©ries peuvent
acheter des DVD et les lire immA®©diatement A distance, un autre service a AOtA© dA©veloppA© par
Vodkaster, afin da&€™alimenter la place de marchA©. GrA¢ce A une technique dite de A« disc-to-digital A
A», qui consiste A dA©matAOrialiser les actifs physiques, un client peut envoyer A Vodkaster les DVD
quaE™il possA“de chez lui pour qUAE™ils soient gjoutA©s A son propre catalogue. Les employA©s de
Vodkaster s%€™ occupent alors de stocker et da&€™indexer les supports, aprA”s quoi le client peut y avoir
accA’'s partout 0Al il disposera d4€™une connexion internet, depuis nA€™importe quel terminal et sans
aucun frais. Comme pour les DVD achetA©s sur la plate-forme, le client pourra A©galement revendre les
DVD quaE™il a envoyA®©s en fixant lui-mA2me un prix pour chacun da€™entre eux. A tout moment, il
pourra A©galement rA©cupA©rer ceux quUAE™il souhaite ou MA2me la totalitA©. D&E™ici 1A, sa
collection sera protA©gA®©e, accessible, et plus facile A revendre que sur une plate-forme comme
Amazon, oAl le vendeur doit emballer et envoyer chaque DVD au fur et A mesure quaE™ils sont
achetA©s. L&E™archivage gratuit des collections crA©e de 1&8€™offre sur le marchA© de |&€™occasion,
qui ellee-mAame alimente la demande sur les marchA©s du neuf et de |&€™occasion.

Du point de vue A©conomique, Vodkaster rA©alise une marge sur les ventes de DVD neufs et perASoit

une commission de 0,99 centime d&€™euro sur chague vente de DVD da&€™occasion. |l faut rappeler que
les FranA8ais ont dAOpensA© au total 18 milliards pour acheter des DVD et qudE™il y en a
aujourda€™hui 1,7 milliard en circulation dans 14€™Hexagone. Le marchA© existe donc et il est Ioglque
de penser que les dA©tenteurs de DVD ne veulent pas perdre ce qu&E™ils ont acquis, ou recommencer A

zA©ro leur collection sous prA©texte quaE™il existerait des formats de meilleure qualitA© et moins
encombrants.

Un positionnement original

En basant le dA©ploiement de son service en ligne sur le marchA© des supports physiques, Vodkaster
Ao©vite la logique contractuelle propre A la vidA©o A la demande. Sur ce marchA© en effet, il est
obligatoire de traiter directement avec les ayants droit qui peuvent dA©cider des conditions de mise A

disposition du film qui leur appartient, et choisir de ne pas diffuser une A“uvre sur telle ou telle plate-forme.
Or, parce que Vodkaster n&€™est pas un service de vidA©o A la demande A proprement parler mais une
plate-forme d&€™achat et de revente de DVD, cela lui permet de bAOnA©ficier des exceptions juridiques
propres A |la commerciaisation des supports physiques. Ainsi, quand un film n&€™est plus disponible sur
les plates-formes de vidA©o A la demande, parce que |14€™ayant droit 14€™a vendu A une chaA®ne de
tA©IAG©vision en lui garantissant 14€™exclusivitA©, il est encore disponible sur Vodkaster, puisque
|&€™accord passA© avec la chaA®ne ne prA©voit pas de retirer un DVD delavente,

DaE™autre part, Vodkaster paye la taxe sur la vidA©o physique collectA©e par le CNC, comme
na&E™importe quel vendeur de DVD, mais seulement sur les supports neufs. Les DVD d&€™occasion y
A©chappent selon le mA©canisme da€™ A©puisement des droits de distributionA prA©voyant quaE™une
fois la premlA re vente effectuA©e, il NBE™y a plus A payer la taxe sur les ventes futures ni A
rA@munA@rer les ayants droit. Vodkaster A©vite A©gaement les problA'mes propres aux
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Ainsi, un client qui paye pour voir un film en VOD en France risque de ne plus avoir le droit de regarder ce
film SBE™il se connecte A 1&E™internet depuis 146™Espagne, alors que s3€™il a achetA© un DVD en
France, rien ne 1&€™empAachera de lire son DVD, mA®me si ca&€™est A distance, en Espagne. CA&E™est ce
qui permet A Vodkaster de garantir A ses clients quaE™ils pourront utiliser le service oA quaE™ils se
trouvent dans le monde.

Retour A lalogique propriA©taire

Du point de vue des usages, le modAle de Vodkaster est exemplaire d&€™un phA©nomA ne qui traverse
en ce moment 1&€™ensemble des industries culturelles. La logique da&€™accA"'s (cf. JAOrA©my Rifkin,

The Age of Access The New Culture of Hypercapitalism, 2001) a montrA© ses limites. Des consommateurs
de plus en plus nombreux ne veulent pas payer pour seulement A©couter un morceau de musique ou Voir un
film, mais pour possA©der A©galement des droits sur ce morceau de musique ou ce film, de telle faA8on
quaE™ils pourront le conserver, le prA%er ou le revendre. C&E™est pourquoi les observateurs sont
nombreux A prA©voir un avenir radieux A |a vente durable de biens culturels numA©risA©s (en anglais
EST pour electronic sell-through).

Certains ayants droit voient da3€™un mauvais A“il un tel retour A une logique propriA©taire, car il sous-
tend 14€™ organisation d4€™un marchA© de |&€™occasion sur lequel ils ne touchent rien, A©tant donnA©
la rA"gle d&€™A©puisement des droits de distribution. Cependant, les effets nA©gatifs sur le secteur sont
loin d&€™A3%re dA©montrA©s. 11 semble notamment que la logique propriA®©taire puisse contribuer A
enrayer la piraterie, puisquaE™elle suppose de crA©er des plates-formes, comme Vodkaster, sur lesquelles
les clients seront moins rAGticents A payer pour voir un film dAs lors quaE™ils pourront revendre ce film
trA"s facilement, pour un prix quaE™ils auront eux-mA2mes fixA© (rien ne les empAachant de tenter de
revendre un DV D au prix quaE™ils [38€™ont achetA©).

Le DVD comme porte da&€™entr A©e du mar chA©

Le DVD est un format en train de pA®©ricliter. Cependant, comme |&€™explique Cyril Barthet, fondateur de
Vodkaster, cA™est un format qui constitue pour son entreprise une excellente porte da3€™entrA©e sur un
marchA© que beaucoup disent pourtant rA©servA© aux grandes multinationales. Ca&€™est grA¢ce A sa
technologie de numA®risation des DVD A grande A©chelle et A haute frA©quence que Vodkaster peut
offrir A ses clients un catalogue IA©gal beaucoup plus riche que les services classiques de VOD et qui
nd€™a rien A envier aux catalogues pirates. De surcroA®t, le support physique constitue le moyen de
crAOer une logique da€™appropriation et de collection qui manquait jusquaE™ici dans
|1&€E™A©cosystA 'me numA©rique et qui a vocation A survivre au format du DVD. Ce qui ne fait aucun
doute pour Vodkaster.

Vodkaster sB€™emploie A mettre au point de nouveaux canaux de revenus. AprA”s un lancement rA©ussi
en France, il souhaite bien sA»r sSE™AO©tendre aux marchA©s A©trangers. ParallA"lement, un systA me
qui permettrait au client intA©ressA© de dA©poser ses DVD dans des points relais rA©partis dans les
principales villes de France est A©galement A 15€™A®©tude. Enfin, il semble nA©cessaire de proposer une
version hors ligne. C&€™est sans doute le principal point faible de Vodkaster,
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par comparaison avec les services de vidA©o A la demande classiques, dont la plupart proposent de
tA©IA©charger les films pour ensuite y avoir accA”s mA3me sans A%re connectA©. Or, pour mettre en
place une version hors ligne compActitive, il faudra que Vodkaster NA©gocie avec les ayants droit. Ces
derniers verront-ils d&€™un bon A“il la perspective d4€™une telle collaboration, et accepteront-ils de
coopA©rer dans une optique de rA®©invention du marchA© autour des nouvelles attentes et des nouvelles
pratiques des consommateurs ?

Source:

o Interview de Cyril Barthet, CEO de Vodkaster, propos recueillis par Guillaume Sire, Paris, 23
septembre 2015.
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