Annexe 1 -

Le numérique en phase de stabilisation (LSA n°1944 — mars 2006)
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N Lacroissance des ventes
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d'un monde. Ni-
kon abandonne
largentique, Ko-
mica-Minolta ar-
réte laphoto etrevend ses brevers &
Sony... Le couperet est tombé: les
groupes d'électronique grand pu-
blicontgagné!s Cest avec des ac-
cents crépusculaires, presque
apocalyptiques, que David Men-
&a, ingénieur en charge de lare-
cherche et du développement
chez EDF de retour du salon CES
de LasVegas, analyse Pévolution
récemede laphotoer, au-deld, de
toute I'électronique de loisirs. De
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des ventes d'appareils.

LE NUMERIGUE A MATURITE

Le numérique en phase
de stabilisation

cest fait: la photo numérique a définitivement pris le pas sur
Mais le marché manque encore de maturité et subit un ralentissement
La question du tirage photo devient plus cruciale que jamais.

Le développement enretrait |
| Malgré un fort développement
E des tirages numériques,
 labaisse dactivité lide

4 la chute de Fargentique
n'est tonjours pas compensée. |
Hs'agitla d'uneurgence
powr toutle secten.

Des offres émergent
Graceala souplesse du
numériques, de nouveaux
usages apparaissert comme
les albums ou les scrapbooks
{albums avec mise en page

] nouvelles & examiner de prés,

~celle de Nikon surtout- ne sont
pas de vraies surprises, elles pé-
sent d'un poids symboligue im-
portant. Surtout lorsqu'on se sou-
vient qu'il y a moins de dix ans,
rous les spécialistes du secreurou
presque prédisaient que la photo
numérique, certes promise i un
belavenir, ne remplacerait jamais
largentique mais viendrait en
corzplément, avecun usage plus
quotidien et instantané. Lancien-
ne technologie analogique conser-
vant, quant  elle, 'apanage dela
«belles photo,

numérique n'aévidemment rien

1a nouvelle de lavénemenr du ¢

lappareil photo numérique
(APN) a méme contribué fore-
mentd la bonne santé du rayon
tesdernidres années. Seulement
voild: il semble que I'dge dor
touched safin. Nonque les ventes
d'APN soient soudain appelées a
s'effondrer, bien emmendu,

Une évolution des prix
préoccupante

Mais Pépoque des croissances ex-
ponentiel )
semble bel et bien rerminée. En
2005, T'APN n'a méme pas fait
partie des dix produits ayant ap-
porté le plus de chiffre daffaires
addirionnel au rayon. Eclipsé
dans le coeur des acheweurs de
Noél par les baladeurs MP3 et
autres GPS, il a méme réalisé un
scoreinférieur aux prévisions de
débutd'année. Il s'est finalernent
vendu 4,5millions d’appareils
(lesoptimistes disent 4,6), quand
fes professionnels en espéraient
environ 5 mitlons. Quant A Pévo-
tudon des prix, elle estconforme
# celle de tout le secteut, c'ost-i-
dire préoccupante. Ceree situa-
tion améne Machisu Cortesse,
chef de groupe A Pinstitut d'éey-
des GIK, & prédire une baisse de
10% duchiffre d'affaires des APN
e 2006, pour«une augmenarion
desvolumes compriseentre 29 er

Parmi ces volumes, une bonne
partdevrait venir d'achats de re-
nouvellement, estime Benolt Bar-
ron, le directeur du marketing des
taboratoires Fujifilm, quisappuie
surune récente érude menée par
Ipsos.« 24 8o desfoyers possessenrs
d'unAPN ontlintenzion d'en ache-
ter un autredans les six mois, sou-
ligne-v-il. Erle choix des nowveax
modéles sefair sur leur design, leur
compacité, leur prix... Beaucoup
de gens achétent un nouvel APN
pour avolr un modele qui tiene
dansla poche. » Bt puis, conclui-il
oprimiste, « TAPN reste un cadeau
Saciles.

Reste une question qui, si elle
n'est pas nouvelle prend, dans ce
contexte, ung importance sans
précédent: le développement des
photos prisesavec unappareil nu-
mérique. Dans ce domaine, le
constat est sans appel: si toutes
les photos argentiques ou presque
finissaient par étre développées
dans un laboratoire profession-
nel, faute d’aleernative, une part
s importante desclichés prisen
numérique sontimprimés depuis
le PC domestique. Quand ils ne
soncpassimplementstockéservi-
sionnés sur un support numé-
rique: disque dur, CD-R, clé
USB... «58% environ des foyers
équipés d'un APN ne font pas tirer

fait, si les annonces de janvier . dinquiétant en soi. Le succdsde | S%s. lewrs photos, reconnaic David Gal-
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lois, direcreur commercial desla-

_boracoires européens Cewe Co-
lor, Cest un chiffre élevé, mais ils
dtaient 74% en 2004! Nous
sommes trés opeimistes quant 4 la
pérennité de notre activité. » Chez
Sony, on croitégalement au suc-
obs, puisqwon estime quwavec
2,9 milliards de développements
en 2006, le numérique devrait
pour la premidre fois passer de-
vanclargentique (2,7 milliards de
tragesen 2005).

SOURGE (BFK

Un gateau plus petit,

lus de concurrents

condition toutefois que fes ser-
vices de développement numé-
rigues soient mieux exposss et
mis en avant, ce qui semble 8ire £
de plusen plus ke cas. Sony vient §
de se lancer sur le créneau avec
une borne de tirages instantanés §
destinée au commerce de pro-
ximité (LS4 n° 1928), etHP adop-
@ une démarche similaire aux
Etars-Unis en annoncant Fins-
tallation de kiosques dans
les enseignes Longs Drugs
Sto-res, Albertsons et Ba-
shas. Mais atrention, si les
propositions de service se £
multiplient, ellesdoiventre-
nir compte d'une probléma-
tique prix de plusen plus ar-
due que résume Véronique
Tourre, chef de produits médi-
cat et photo de Sony: «Le mar-
ché du développement est dans
unspirale descendante, car lega-
teqtt @ se pareager est plus petit
quilneléeair dutemps delargen-
tique, et que tout le monde veur
prendre sa part de marché auw-
Jourdhui, » Tourle monde, et sur-
tout les sites internet, rarement
nommés par les professionnels
mais unanimement considérés
comme des fauteurs de troubles,
«I1 est clair que les campagnes de
communication de certains sites,
qui anntonicent la photo & 1 centi-
me, ne facilitent pas la commu-
nication versle consormareur, re-

greree David Gallois. Lewrs mes-

LES APPAREILS ATTEIGNENT UN PIC

4.5 nulhons

dhpparexls photo numérique:
enFrance en 2005 {+12’%}

-50%

pourle prixmoyen des appareils vendus en 2005.

LENUMERIQUE REGNE EN MAITR

EYOLUTION DES VENTES, A LA DISTRIBUTION, DAPPAREILS PHOTO HUMERIGUES
ENYOLUME {ENMELIERS]
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Kodak

Bijouterie)
Commelesauties, Kodakcede ala
tendance «bijour etsoigne je design de
son tout nouvean V570. Quia 6’aﬂieu:s
été distribuéen avant-premiéreparla
rés chic boutique parisierme Coletie.

SAMSUNG

Commeantéléphom

Theure estaux appareils 0 i
cformatcarte Laphoto estlun

decrédits. Les Coolpix « des rares sectours

85 et 86 de Niken nefont olt Samsung peine

tque 2cm d'épaisse. as’imposer. Le

constructeur tente de
remédier auprobléme
et présente une
nouvelle gamme
élaborée aver Pentax,
dont cereflex haut

de gamme GX-18.
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SOURCES.: 19505, 500

24 %dee possesseurs 62% des femmes utilisent

dappareils photo mimériques ont un appareil photo numérique.
Findention d'en acheterun autre P
dans les six prochains mois.

INTERNET PREND DU POIDS

UNNOUVEAU PROFIL D’UTILISATEURS

‘ "‘»“RT“

LES LIEUX D'ACHAT D'UNAPPAREIL
PHOTONUMERIOUE EN 2005

! Lcngmahtéduccnccfpt
- proposépar Photoways

L -propriétaive dusite décrié
Pixdiscount —tient au petit
- format de son «livre », congu
i pour étre transports partout.

=
Leslaboratoires Cewe Color
proposent un logiciel maison
quele consemmateur utilise
pour créer «son livre de

!t photos. Le fichier est ensuite
| dépose chez un distributeur
partenaire qui le transmet

i pour fabrication.

sages nesontpas clairs, Ils promet-
tent1 centime, maiscest dpartirde
750photos, etavecdesfraisde port
de 25€ { En réaliré, les offres 4 1
centime r'existent pas !» Iotrodui-
sant une grande confusion dans
Fesprit des consommateurs, ces
Iassages Ont en tout Cas contri-
buéa faire baisserles prix, surtour
en hypermarchés. « L'an dernier,
Leclerc érait le micux positionné &
0.29€, note Benolt Barron. Au-
Jourd’hui, les tarifs sont plutdt
entre 0,15 et 0,17 €. » « Plusieurs
erseignes se sont repositionnées er
ont abaissé lewrs prix de 25%,
confirme David Gallois. If érait
temps, car & vouloir dupliquer les
prixetlesoffres delargentique, la
grande distribution a perdu des
partsdemarché »

Débat surle rapport

aux bornes

Mais les analyses divergent surle
type de réponses A apporter an
probléme. $i Cewe Color et Fuji
privilégient le développementen
laborarvire professionnel, Sony
estime que le principal porentiel
de croissance du marché vient
des bornes en libre service, qui
permettent le drage instantané

~ou du moins en quelques mi-
nues— d'une petite série depho-
t0s. «Les clients sont deplus enplus
pressés, assure Véronique Tourre.
Lenunmdrique leur a donné le gotr
de linstantanéivé: avec un APN,
vousvoyervotre photo dés que vous
Tavez prise. Les bornesrépondenr &
ceete exigence sans demander de
compétence particuliére au com-
mergant. Cest un produitde niche,
d'accord, mais c'est une grosse ni-
¢he!» Un avis que ne partage en
tien Benolt Barron, pourquiled-
rage sur ce type de bornes vient
cannibaliser les solurions de dé-
veloppement classiques, qui re-
présententles grosvolumes. « Pour
nous, limpression sur place West
pasunmodéleéconomique intéres-
sartt, renchérir David Gallois. Le
consommateur quiveutses photos
immédiatement peut les imprimer
chez lui. Bt celui quiveur unequali-
tésupérieureet des prix pius basva
s'adresser dson peint devente pour
untirageeniaborawire. A nosyeus,
lesbornesne pewvent pasreprésen-
ter un marché de masse. » Libre &
chaque magasin de se concentrer
surles grosvolumesoud'en pro-

poser pout tous les gofits.
OLFAER MARBAT
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Annexe 2 — Les services photo font leur révolution (APl/Image Market — [2006])

‘Les services photo
font leur révolution

i Avec 15 % de parts de marché, les

services enligne prennent leur essor.

> L'album imprimé, best-seller 2005
du « nouveau photofaconnage ».

i Letirage numérique dépasse
le seuil des 30 % en minilab.

P Letirage instantané sur hotne,
nouvelle coqueluche des Frangais.

® Le prépayé, formule gagnante
du comptoir photo.

prés plusicors années d'incertitudes sur

["évolution des comportements des pos-
sesseurs d’appareils numériques les acteurs
des services photo sontrassurés : Ja demande
en tirage traditionnel s accrolt avec la fémi-
nisation de la consommation numsrique, tan-
disque Jes voies de diversification inities en
2004 commencent A porter feurs fruits -
albums imprimés, objets photographiques,
calendrier ou agendas personnalisés, ..

La confiance retrouvée

H aura fally cing années aux entreprises du
secteur des seryices photo pour & réorganiser
autour de leur activité de base et faire face au
double défi de gérer la baisse rapide du déve-
loppement argentique et celle de I"ouveriure
du marché & des canaux concurrents : Internet,
impression 4 domicile, bornes autonomes.
Cette période aura é¢ mise 4 profit pour inté-
grer évolution des comportements photo
autour de Pappareil numérique et son résultat
immédiat. la prise " autonomie des consom-
mateurs vis-i-vis du tirage ou encore fa nwl-
tiplication des moyens pour profiter des
inyages autrement que par le tirage. Finale-
ment, I"année 2003 éclaire d*unjour nouvean
cette activité de tirage/impression, encore
dominée en volume par 'impression person-
nelle (52 %) mais sur lequel le tirage en ligne
{15 %4} gagne des parts de marché, alors gue le
tirage hors domicile (41 %) bénéficie de la
montée des bornes autonomes.

Evalué par GK 2 264 millions ’euros TTC
en 20035 {hors impression personnelle) le
chiffre d"affaires des services phote numé-
riques (tirage et prestations nouvelles) consti-
tue le relais de croissance de la photographie

(*Hors impression personnelie}

(Swurves rsbrivanis, nsags Mawke()

Les services phato numériques
et argentiques pésent plus de

900 millions d'euros soit 29 %

de la valeur de U'univers de la

phote grand public (source GFK].
Sile poids de L'argentigue reste
dominant avec 637 millions
d'euros TTC, cette technologie
sera supplantée per le jet
d'encre en 2007, La multiplica-
tion des solutions d'impression
¢t de tirage numériques inno-
vantes {services en ligne et
bornes autonomes) contribuera
& cette croissance.

grand public avec un progression de 35 % sur
Pannée. Assecié au chiffre daffsires de I'ins-
pression & domicile (352 millions d'curos
TTC), la valeur globale dégagée par "activisé
impression et tirage « numérique » équivautd
celui du photofagonnage argentique {Svalué a
637 millions  euros TTC),

La dizaine d’opérateurs mafeurs de services
en ligne en France réaliseraient selon ke pane-
liste 15 % des tirages « numérigues » pour un
chiffre d"affaires 2005 proche de 35 millions
& euros {en croissance de 200 %). Ce canal
devrait voir sa progression atteindre 128 %
en 2006 permettant de dégager un chiffred’af-
faires de 80 millions d*euros TTC sur les
290 mitlions d”curos géndrés par tes seuls ser-
vices photo « numérigues » Chors impression
personnelle).

Une féminisation bienvenue

Les acteurs des services photo accueillent
avec joie la féminisation de la consommation
photo .. etvoient se réins-
taller des comportements proches de ceux qui
prévalatent avant I"avénement du numérique,
Selon le barométre Ipsos/APLL 462 % ce sont
les femmes qui utilisent les appareils numé-
rigques, et assurent ainsi le suivi de la mémoire
familiale en pérénisant les souvenirs des
grands moments de la vie : ce sont dailleurs
elles, qui a 60 % impriment lewrs photos, et
encore elles quid 63 % confient leurs tirages
numériques a réaliser en magasin (et 2 81 %
déposent les films photo & développer 1). Tra-
ditionnellement chargées de gérer le cercle de
sociabilité de la famille elfes sont les princi-
pales actrices du partage des momentts heu-
reux. $i P'on estime que fondamentalement

rien n’a changé avec le numérique, leur
influence sur le marché photo devrait se ren-
forcer dans fes prochaines années,

La diversification vole de croissance

Cetle mutation apporte une nouvelle dyna-
mique au marché des services photos, que
désormais il ue s’agit désormais plus de
réduireaux seals services de tirages photo. En
effet, par et griice an numiérigue, faproduction
industrialisée, 4 faible colit, de produits diver-
sifiés, dont la valour ajoutée est ' image
devientpossible : calendriers, cartes de veeusx,
puzzles, tasses iltustedes, tapis de souris, T-
shirts, pendentifs et blocs de cristal gravés, etc,
Insitié en 2004, les services d’ impression d'al-
bum sur presses numériques symbolisent ce
renouvea. Avec plus de 2 000 alburns impri-
més par jour en fin d"année 2005, les quelques
acteurs qui proposent ce service doivent faire
faced un taux de croissance exponentiel. Pour
le consommateur il s"agit d*une nouvelle facon
attrayante de profiter de ses images avee
Patout d’une personnalisation facile via Inter-
net ou grace aux logicicls mis gratuitement 3
leur disposition par les enseignes, Les trés
nombreux obiets photographiques enrichis-
sent ["offre des prestataires en générant un
chiffre d"affaires additionnel (qui ne se limiwe
plus aux offies saisonni¢res d’hier) towt per-
mettant au grand public de vivre encore plus
qu'avant au milicu de leurs photos preférées.
En forte croissance, la demande pour ces pro-
duits — dont Jes sites de tirages en ligne facili-
tent fa commande — confirme la montée d'un
marché des services photo o0 Ja créativité et lu
personnalisation sont placées au coeur de la
valeur créde.
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