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Artfinder, Artspace, Artsper,

Artuner, Artviatic, Artsy...
Le nombre de sites de ventes
en ligne d'ceuvres d'art et leurs
noms étrangement voisins inter
pellent. Cette offre foisonnante
se développe en parallele des
enchéres en ligne proposées par
les maisvuns de vente (telles les
vacations Warhol totalement dé-
matérialisées chez Christie's ou la
plateforme DrouotOnline 100 %
Internet), des five [encheres en
direct| de ces mémes sociétés
{le nouveau téléphone 1) et des
sites de ventes (Interencheres
en France ou Artvaluahle aux
Etats-Unis). Des dizaines de so-
cigtés se sont engouffrées dans
ce créneau, majoritairement
aux Etats-Unis, en Asie et en
Eurape. La France, ot se citoient

Expertissim, Artsper, LotPrivé

ct bien d'autres ne fait pas ex-
ceptian, Ces trois derniers mois,
deux nouveaux venus faisaient
leur apparition dans P'Hexa-
gane : My Web'Art et Artvizer,
Les summes investivs sont éga-
lement en pleine expansion.
Chez les Américains, en 2013,
Artsy a réuni un tour de table
i hauteur de 4,8 millions d'eu
ros et Artspace de 7.3 millions
d’euros. En France, Expertissim a
levé 5 millions d’euros fin 2013,

Iavenir en rose des

ventes d’art en ligne

La multiplication des sites internet de ventes d’objets
d’art de gré a gré témoigne des fortes espérances
de ces nouveaux acteurs. Mais le foisonnement des
différents types d’offres et la difficulté a collecter des
chiffres d’affaires indiquent que ce marché est encore
largement immature. Une tendance semble cependant
s'affirmer : ce canal émergent cible prioritairement le
segment intermédiaire.

ntemet A I'assaut du marché de Part

Si les modeéles de ventes d'art en ligne divergent, les tendances
s'affirment et le profil d'une nouvelle génération d'acheteurs se dessine

Lotprive.com 800 000 d'euros a

Ta méme périnde et Artsper, Pun
des derniers nés, 300 000 euros
en avril dernier.

Réponse aux faiblesses

du marché traditionnel

Pourquoi un tel engouement ?
Chacun sauhaite sa part du gi-
teau dans un marché de l'art en
ligne en augmentation constante,
{20 % par an) estimé dans sa

globalité a 1,57 milliard de dol-
lars en 2013 (rapport Hiscox/
ArtTactic publié en avril 2014).
C'est en constatant les imper-
fections du réseau traditionnel
— maisons de ventes, galeries,
brocantes ou marchands — que
ces entrepreneurs ont sauté le
pas. Bianca Hutin, fondatrice de
My Web'Art, pointe du doigt les
maisons de ventes ; « Les com-
missions sont {rés importantes »,
indique la jeune femme. Frangois
Xavier Trancart, cofondateur
d'Artsper regarde du coté des ga-
leries « Elles n'ouorent pas leurs
portes, ceux qui veulent s'offrir
de lart n'y ont pus ucces », ex-
plique le jeune entrepreneur, qui
« ne frouvait pas de site ol ache-
ter en ligne, avec un catalogue

complet, riche en termes de conte-
nus et d'images, ot trouver des

biographies ou les expositions ».
Le paysagde a heaucoup changé
ces derniers temps au détriment
du segment intermédiaire. Les
grandes maisons de vente an-

intermédiaire qui concentre fa
grande majarité de ces sociétés,
dont le panier moyen oscille
entre 800 euros (Expertissim ou
Lot privé} et 2 000 euros {chez

glo-saxonnes ont consolidé leur  Artsper]. Les modéles divergent.

positionnement sur le marché
haut de gamme, profitant en
France de la dérégulation, quand
eBay régne sur les petits prix.
Le marché moyen quant & lui,
connait des difficultés. « Tous les
brocanteurs ont disparu, on les
retrouve dans les marchés a lu
made, un peu aux puces et au-
fowrd hui, sur Le bon coin. Les
marchaneds sont encore nombreux
en province mais ne sont pus o

pables de vendre des objets wux
Américains ou aux Chinois. [is
e tournent vers Drawot ou les
frais sont importants », constate
Gauthier de Vanssay, fondateur
d'Expertissim. De leur cité,
antiquaires et galeries de taille
maoyenne doivent courir les foires
pour vendre leurs pieces. Quant
aux acheteurs novices, ils voient
dans le Net un canal d’achat
moins intimidant que le marché
traditionnel. 39 % des sondés
de I'étude Hiscox/ArtTactic font
ainsi ce constat.

Alars que certains acteurs, tel
Artviatic, se dirigent vers le
haut de gamme, c'est le marché

Certains ont choisi des modeles
ol les artistes présentent direc-
tement leurs ccuvres, formant
une seule galerie virtuelle {les
anglo-saxonnes Saatchi Art
ou Artfinder), quand d’autres
passent par le filtre de mar-
chands (Artsy ou Artspace aux
Ftats-Unis, Artsper en France),
certains se spécialisant sur le se-
cond marché {Expertissim ou Lot

privé en France).

fa Iégitimation,

un enjeu important
Comment faire pour inspirer
confiance dans un secteur ol la
réputation du vendeur est la cté
de vodte du systéme 7 Au-dela
des rares plateformes issues de
sOCiétés gui ont pignen sur rue,
ces nouveaux acteurs s'efforcent
de s’associer aver des parte-
naires du marché traditionnel,
qu'ils soient galeries (Gagosian,
Perrotin ct d'autres chez Artsy),
maisons de ventes ("annoence de
I'accord entre eBay et Sutheby's
a fait grand bruit en 2014},

ou experts {Expertissim). Cela
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s'opére non sans difficulté auprés
d’acteurs qui restent méfiants.
« L'une de nos problématiyues est
d'édugquer les galeries a Internet,
gui st souvent vu comee un en-
nemi », observe Frangois Xavier
Trancart (Artsper). Méme son de
cloche chez Expertissim dont le
fondateur econstate : « La complé-
mentarité naturelle ne vient pas
aussi vite que je le souhaiterais,
les acteurs traditionnels n'ont
pas toujours envie de changer de

mode de vente. »
Qui sont les CltEﬂtS de ces plate-

formes ? Chez Artsy, on indique :
« Etant donné In taille de notre
champ d'action {nous présentons
les ceuvres de 2 300 galeries et
plus de 400 musées et institu-
tions culturelles partenaires),
natre qudience est trés diverse,
des étudiants qui utilisent le site
duns un but éducatif, i d'impor-
tunts collectionneurs. » La clien-

Artspace

Consign for Artspace

Auctions

téle visée semble se distinguer
des acheteurs traditionnels,
indiquant que ces plateformes
devraient élargir ie marché de
Part plutot que de se substituer
a des acteurs physiques. Vincent
Hutin, fondateur de LotPrivé,
indique : « Nous nous adressons
a des clients qui n'achétent pas
en galerie car c'est deux & trois
plies cher gue ches nous, ni dans
les muisons de venles. Ce sont des
cihles trés différentes. » Gauthier
de Vanssay, reléve quant a lui:
« Nous pensions d'abord aux
professionnels, mals aujourd hut
nous remarguons wne clientéle
qui ne connait pas le marché,
Pourquoi ? Purce que nous le dé-
mocratisons ! » La tendance est
pourtant inverse chez Artsper.
Son fondateur cxplique : « Nous
avfors ciblé les amateurs non ini-
Ligs, ceux qui ont une appétence
pour {urt, qui visitent la Fiac ou

FOOT FETISH

Vexposition feff Koons, mais ne

vont pas en galeries, pour des rak-

svns de temps, de budget ou parce
gu'ils sont mul & Faise. Mais cela
a évolud vers des achetears plus
confirmés. »

Les achats les plus fréquents

concernent des ceuvres origi-

nales avec un fort penchant
pour la peinture. Vaprés Pétude
Hiscox/ArtTactic, 61 % des ache-
teurs d’art en ligne ont acquis un
ou plusieurs tableaux en ligne au
cours des douze derniers mois.
Rebecca Wilson, chief curator
{conservateur en chef) et direc-
trice de Saatchi Art, confirme la
tendance : « Le medium le plus

populaire est la peinture, les
gens aiment 'idée de découvrir

un travail unigue ». Mais ne
cherchez pas de grands noms
de la peinture, sur le site lancé
par Charles Saatchi, la veine est
plutdt décorative. Preuve en est,

le systéme de recherche permet
de trier les ceuvres 4 partir d'un
nuancier de couleurs tres déve-
loppé. Les artistes se réclamant
du street art sont trés présents
sur les plateformes. « Nous
vendons ussez bien [R, JonOne
et d'autres, des artistes qui ont
déjé un nom », indigue Frangois
Xavier Trancart {Artsper}.
Pour une petite acrylique sur
bois de férame Mesnager, comp-
tez 1 000 euros, pour une toile
de Chanoir, il faudra débour-
ser 3 500 €. « La photographie
est également trés populaire »,
poursuit Rebecca Wilson.
Sur Artsy, les tirages d’'lvan
Argote sont accessibles des
5 000 euros, quand ceux d’Fd
Ruscha, sont a vendre a partir
de 4 000 euros.

Eléonore Thery

La clientele visée se distingue des

acheteurs traditionnels, (...) ces plateformes

devraient €lardir le marché de Part plutot que

de se substituer a des acteurs physiques

Des interfaces résolument conviviales et Esthethues pour les sites de
ventes en ligne.
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