
Films et sÃ©ries : les bonnes idÃ©es de Vodkaster

Description

Comme son nom ne lâ€™indique pas, Vodkaster nâ€™est pas un service de vidÃ©o Ã  la demande (VOD
– abrÃ©viation du terme anglais Video On Demand). Du moins pas au sens oÃ¹ on lâ€™entend 
habituellement. Sur ce type de service, le client paye en gÃ©nÃ©ral pour lâ€™accÃ¨s Ã  la version 
numÃ©risÃ©e dâ€™un film, quâ€™il peut ensuite regarder pour une durÃ©e limitÃ©e. La plate-forme 
Vodkaster, quant Ã  elle, nâ€™est pas consacrÃ©e Ã  lâ€™accÃ¨s Ã  des fichiers numÃ©riques, mais Ã  la 
vente et Ã  lâ€™achat de DVD neufs ou dâ€™occasion.

Vodkaster est un service franÃ§ais fondÃ© par Cyril Barthet, David Honnorat, BenoÃ®t de Malartic, Chris
et Julien Navas. LancÃ© en 2010, ce fut dâ€™abord un rÃ©seau social dont lâ€™originalitÃ© Ã©tait de
permettre Ã  ses adhÃ©rents dâ€™Ã©changer et de commenter des extraits de films. Ce fut Ã©galement
lâ€™inventeur de la Â« microcritique Â» : la critique cinÃ©matographique de la taille dâ€™un tweet. Et
câ€™est, depuis avril 2015, une plate-forme dâ€™achat et de vente de DVD neufs ou dâ€™occasion.

Lorsquâ€™il achÃ¨te un DVD (film ou sÃ©rie) sur Vodkaster, le client peut choisir de le recevoir chez lui 
par voie postale, ou dâ€™avoir accÃ¨s, depuis la plate-forme en ligne, Ã  la version numÃ©risÃ©e du 
DVD. Vodkaster permet donc bel et bien de regarder des films en ligne, immÃ©diatement aprÃ¨s paiement.
Cependant la comparaison avec un service de VOD sâ€™arrÃªte lÃ , puisque chez Vodkaster le client
sâ€™approprie durablement un support physique, au contenu duquel il a accÃ¨s Ã  distance, alors que sur
les services classiques il paye pour accÃ©der Ã  un fichier numÃ©rique pendant une pÃ©riode limitÃ©e.

Le client de Vodkaster qui a achetÃ© un DVD et dÃ©cidÃ© de ne pas le faire livrer chez lui peut visionner
le contenu de ce DVD, oÃ¹ quâ€™il soit et nâ€™importe quand, dÃ¨s lors quâ€™il dispose dâ€™une
connexion internet. Il faut en effet Ãªtre connectÃ©, car en lâ€™absence dâ€™un accord contractuel avec
lâ€™ayant droit, il est impossible, ou en tout cas hasardeux, au regard de la jurisprudence actuelle, de
laisser les clients tÃ©lÃ©charger les DVD quâ€™ils ont achetÃ©s. Dâ€™autre part, lâ€™accÃ¨s Ã  
Vodkaster est possible quel que soit le terminal de lecture utilisÃ©, lâ€™interopÃ©rabilitÃ© Ã©tant
lâ€™un des points forts du service. Il peut naviguer dans le film par chapitre, regarder les bonus, changer de
langue, choisir les sous-titres, etc., puis revendre le DVD sur la plate-forme Ã  un prix quâ€™il aura lui-
mÃªme fixÃ©. Il est donc possible dâ€™acheter, dâ€™utiliser et de revendre le support physique sans
jamais lâ€™avoir entre les mains, et sans que le DVD ait mÃªme Ã©tÃ© dÃ©placÃ©. Le DVD devient 
une sorte de bien culturel immobile, stockÃ© en un lieu dont il ne sera pas dÃ©placÃ© tant quâ€™aucun
client nâ€™aura demandÃ© quâ€™on le lui fasse parvenir par voie postale. Vodkaster organise en effet les
transferts de propriÃ©tÃ© sans que cela occasionne le dÃ©placement de lâ€™objet. Il sâ€™agit donc
moins de dÃ©matÃ©rialisation, puisquâ€™il y a bien un support physique, que dâ€™immobilisation, de
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lecture Ã  distance, de gestion des stocks et de transfert de titres de propriÃ©tÃ©.

En plus de proposer une place de marchÃ© virtuelle, oÃ¹ les amateurs de cinÃ©ma ou de sÃ©ries peuvent
acheter des DVD et les lire immÃ©diatement Ã  distance, un autre service a Ã©tÃ© dÃ©veloppÃ© par
Vodkaster, afin dâ€™alimenter la place de marchÃ©. GrÃ¢ce Ã  une technique dite de Â« disc-to-digitalÂ 
Â», qui consiste Ã  dÃ©matÃ©rialiser les actifs physiques, un client peut envoyer Ã  Vodkaster les DVD
quâ€™il possÃ¨de chez lui pour quâ€™ils soient ajoutÃ©s Ã  son propre catalogue. Les employÃ©s de 
Vodkaster sâ€™occupent alors de stocker et dâ€™indexer les supports, aprÃ¨s quoi le client peut y avoir 
accÃ¨s partout oÃ¹ il disposera dâ€™une connexion internet, depuis nâ€™importe quel terminal et sans 
aucun frais. Comme pour les DVD achetÃ©s sur la plate-forme, le client pourra Ã©galement revendre les
DVD quâ€™il a envoyÃ©s en fixant lui-mÃªme un prix pour chacun dâ€™entre eux. A tout moment, il
pourra Ã©galement rÃ©cupÃ©rer ceux quâ€™il souhaite ou mÃªme la totalitÃ©. Dâ€™ici lÃ , sa
collection sera protÃ©gÃ©e, accessible, et plus facile Ã  revendre que sur une plate-forme comme
Amazon, oÃ¹ le vendeur doit emballer et envoyer chaque DVD au fur et Ã  mesure quâ€™ils sont
achetÃ©s. Lâ€™archivage gratuit des collections crÃ©e de lâ€™offre sur le marchÃ© de lâ€™occasion,
qui elle-mÃªme alimente la demande sur les marchÃ©s du neuf et de lâ€™occasion.

Du point de vue Ã©conomique, Vodkaster rÃ©alise une marge sur les ventes de DVD neufs et perÃ§oit 
une commission de 0,99 centime dâ€™euro sur chaque vente de DVD dâ€™occasion. Il faut rappeler que
les FranÃ§ais ont dÃ©pensÃ© au total 18 milliards pour acheter des DVD et quâ€™il y en a
aujourdâ€™hui 1,7 milliard en circulation dans lâ€™Hexagone. Le marchÃ© existe donc et il est logique
de penser que les dÃ©tenteurs de DVD ne veulent pas perdre ce quâ€™ils ont acquis, ou recommencer Ã 
zÃ©ro leur collection sous prÃ©texte quâ€™il existerait des formats de meilleure qualitÃ© et moins
encombrants.

Un positionnement original

En basant le dÃ©ploiement de son service en ligne sur le marchÃ© des supports physiques, Vodkaster
Ã©vite la logique contractuelle propre Ã  la vidÃ©o Ã  la demande. Sur ce marchÃ© en effet, il est
obligatoire de traiter directement avec les ayants droit qui peuvent dÃ©cider des conditions de mise Ã 
disposition du film qui leur appartient, et choisir de ne pas diffuser une Å“uvre sur telle ou telle plate-forme.
Or, parce que Vodkaster nâ€™est pas un service de vidÃ©o Ã  la demande Ã  proprement parler mais une
plate-forme dâ€™achat et de revente de DVD, cela lui permet de bÃ©nÃ©ficier des exceptions juridiques 
propres Ã  la commercialisation des supports physiques. Ainsi, quand un film nâ€™est plus disponible sur
les plates-formes de vidÃ©o Ã  la demande, parce que lâ€™ayant droit lâ€™a vendu Ã  une chaÃ®ne de
tÃ©lÃ©vision en lui garantissant lâ€™exclusivitÃ©, il est encore disponible sur Vodkaster, puisque
lâ€™accord passÃ© avec la chaÃ®ne ne prÃ©voit pas de retirer un DVD de la vente.

Dâ€™autre part, Vodkaster paye la taxe sur la vidÃ©o physique collectÃ©e par le CNC, comme
nâ€™importe quel vendeur de DVD, mais seulement sur les supports neufs. Les DVD dâ€™occasion y
Ã©chappent selon le mÃ©canisme dâ€™Ã©puisement des droits de distributionÂ prÃ©voyant quâ€™une 
fois la premiÃ¨re vente effectuÃ©e, il nâ€™y a plus Ã  payer la taxe sur les ventes futures ni Ã  
rÃ©munÃ©rer les ayants droit. Vodkaster Ã©vite Ã©galement les problÃ¨mes propres aux 
spÃ©cifications gÃ©ographiques de diffusion.
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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 sâ€™il se connecte Ã  lâ€™internet depuis lâ€™Espagne, alors que sâ€™il a achetÃ© un DVD en
France, rien ne lâ€™empÃªchera de lire son DVD, mÃªme si câ€™est Ã  distance, en Espagne. Câ€™est ce
qui permet Ã  Vodkaster de garantir Ã  ses clients quâ€™ils pourront utiliser le service oÃ¹ quâ€™ils se
trouvent dans le monde.

Retour Ã  la logique propriÃ©taire

Du point de vue des usages, le modÃ¨le de Vodkaster est exemplaire dâ€™un phÃ©nomÃ¨ne qui traverse
en ce moment lâ€™ensemble des industries culturelles. La logique dâ€™accÃ¨s (cf. JÃ©rÃ©my Rifkin, 
The Age of Access The New Culture of Hypercapitalism, 2001) a montrÃ© ses limites. Des consommateurs
de plus en plus nombreux ne veulent pas payer pour seulement Ã©couter un morceau de musique ou voir un
film, mais pour possÃ©der Ã©galement des droits sur ce morceau de musique ou ce film, de telle faÃ§on
quâ€™ils pourront le conserver, le prÃªter ou le revendre. Câ€™est pourquoi les observateurs sont
nombreux Ã  prÃ©voir un avenir radieux Ã  la vente durable de biens culturels numÃ©risÃ©s (en anglais
EST pour electronic sell-through).

Certains ayants droit voient dâ€™un mauvais Å“il un tel retour Ã  une logique propriÃ©taire, car il sous-
tend lâ€™organisation dâ€™un marchÃ© de lâ€™occasion sur lequel ils ne touchent rien, Ã©tant donnÃ©
la rÃ¨gle dâ€™Ã©puisement des droits de distribution. Cependant, les effets nÃ©gatifs sur le secteur sont
loin dâ€™Ãªtre dÃ©montrÃ©s. Il semble notamment que la logique propriÃ©taire puisse contribuer Ã  
enrayer la piraterie, puisquâ€™elle suppose de crÃ©er des plates-formes, comme Vodkaster, sur lesquelles
les clients seront moins rÃ©ticents Ã  payer pour voir un film dÃ¨s lors quâ€™ils pourront revendre ce film
trÃ¨s facilement, pour un prix quâ€™ils auront eux-mÃªmes fixÃ© (rien ne les empÃªchant de tenter de
revendre un DVD au prix quâ€™ils lâ€™ont achetÃ©).

Le DVD comme porte dâ€™entrÃ©e du marchÃ©

Le DVD est un format en train de pÃ©ricliter. Cependant, comme lâ€™explique Cyril Barthet, fondateur de
Vodkaster, câ€™est un format qui constitue pour son entreprise une excellente porte dâ€™entrÃ©e sur un
marchÃ© que beaucoup disent pourtant rÃ©servÃ© aux grandes multinationales. Câ€™est grÃ¢ce Ã  sa
technologie de numÃ©risation des DVD Ã  grande Ã©chelle et Ã  haute frÃ©quence que Vodkaster peut
offrir Ã  ses clients un catalogue lÃ©gal beaucoup plus riche que les services classiques de VOD et qui
nâ€™a rien Ã  envier aux catalogues pirates. De surcroÃ®t, le support physique constitue le moyen de
crÃ©er une logique dâ€™appropriation et de collection qui manquait jusquâ€™ici dans
lâ€™Ã©cosystÃ¨me numÃ©rique et qui a vocation Ã  survivre au format du DVD. Ce qui ne fait aucun
doute pour Vodkaster.

Vodkaster sâ€™emploie Ã  mettre au point de nouveaux canaux de revenus. AprÃ¨s un lancement rÃ©ussi
en France, il souhaite bien sÃ»r sâ€™Ã©tendre aux marchÃ©s Ã©trangers. ParallÃ¨lement, un systÃ¨me
qui permettrait au client intÃ©ressÃ© de dÃ©poser ses DVD dans des points relais rÃ©partis dans les
principales villes de France est Ã©galement Ã  lâ€™Ã©tude. Enfin, il semble nÃ©cessaire de proposer une 
version hors ligne. Câ€™est sans doute le principal point faible de Vodkaster,
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par comparaison avec les services de vidÃ©o Ã  la demande classiques, dont la plupart proposent de
tÃ©lÃ©charger les films pour ensuite y avoir accÃ¨s mÃªme sans Ãªtre connectÃ©. Or, pour mettre en
place une version hors ligne compÃ©titive, il faudra que Vodkaster nÃ©gocie avec les ayants droit. Ces
derniers verront-ils dâ€™un bon Å“il la perspective dâ€™une telle collaboration, et accepteront-ils de
coopÃ©rer dans une optique de rÃ©invention du marchÃ© autour des nouvelles attentes et des nouvelles
pratiques des consommateurs ?

Source :

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