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Introduction



Introduction Les choses ont beaucoup changé depuis que nous avons publié notre premier Rapport Hiscox sur le sujet il y a deux ans. Passé à la vitesse supérieure, le marché de l’art en ligne s’est en effet désormais doté de robustes fondations.



Robert Read Head of Fine Art, Hiscox [email protected]



Le marché mondial de l’art en ligne est passé d’un peu moins de 1 milliard $ en 2013 à un volume estimé de 2,64 milliards $ cette année.



Les chiffres sont éloquents : l’évolution des ventes montre que le marché mondial de l’art en ligne est passé d’un peu moins de 1 milliard $ en 2013 à un volume estimé de 2,64 milliards $ cette année. En nous appuyant sur cette trajectoire de croissance, nous évaluons sa valeur à 6,3 milliards $ en 2019 – une véritable prouesse. Les comportements et les motifs d’achat d’art évoluent : près de la moitié des personnes interrogées cette année affirme avoir acheté des œuvres d’art en ligne au cours des 12 derniers mois, contre 38% en 2014. Le retour sur investissement est une motivation qui gagne en importance, les objets d’art étant de plus en plus considérés comme des actifs négociables en ligne. Les enchères sur Internet continuent d’alimenter l’essor du marché de l’art en ligne. Auctionata et Paddle8, des acteurs opérant exclusivement en ligne, ont ainsi fait état d’une augmentation de chiffres d’affaires respectifs de 148% et 146% en 2014. Une trajectoire de croissance identique est cependant observable chez les acteurs plus traditionnels : avec 357 millions $ de ventes en ligne en 2014, Heritage Auctions est par exemple devenue la plus grande maison de ventes aux enchères en ligne au monde. Une tendance similaire se dessine parmi les acteurs régionaux : la maison suédoise de ventes aux enchères Bukowskis a ainsi vu sa division en ligne Bukowskis Market enregistrer une forte croissance, tandis que son homologue danoise Lauritz.com s’est récemment portée acquéreuse d’une des plus anciennes maisons de ventes aux enchères de Suède. La donne est en train de changer et le marché de l’art en ligne continue de forcer l’ancien et le nouveau monde de l’art à s’adapter.



La taille et la dimension étant des facteurs clés de survie sur ce marché en ligne extrêmement concurrentiel, diverses acquisitions, opérations de fusion-acquisition et ’joint-ventures’ telles que le partenariat entre Sotheby’s et eBay ont fait les gros titres ces 12 derniers mois. À l’avenir, il semble que la frontière entre marché de l’art traditionnel et en ligne est appelée à devenir de plus en plus floue, les consommateurs entendant bénéficier de la flexibilité et du confort offerts par l’expérience d’achat d’art multicanal. Les médias sociaux ont également un rôle à jouer puisqu’ils changent irrémédiablement la manière dont les consommateurs découvrent et achètent des objets d’art. Bien que le marché de l’art en ligne soit toujours restreint par rapport au marché de l’art dans sa globalité, il fait déjà ses preuves en tant que plateforme et pépinière de premier ordre pour la prochaine génération d’acheteurs et de collectionneurs. Comme on pourrait s’y attendre à ce stade du cycle de développement, un trop grand nombre d’acteurs se disputent le marché de l’art en ligne et l’identité des futurs gagnants reste incertaine. Il nous faudra attendre quelques années de fusions, acquisitions et sensations fortes pour la connaître. Nous espérons que nos recherches sur le marché de l’art en ligne continuent d’apporter un éclairage précieux et utile à nos clients, aux acteurs du monde de l’art et à tous les passionnés d’art.



‘Plan B’ Harland Miller
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Les principaux enseignements



Les ventes d‘œuvres d’art en ligne – faits et chiffres



Les ventes d‘œuvres d’art en ligne – faits et chiffres



Les principaux enseignements EE Le marché de l’art en ligne atteint un volume de 2,64 milliards $. Les ventes d’art en ligne sont passées à la vitesse supérieure l’année dernière, les plateformes mondiales de vente en ligne d’objets d’art et de collection ayant gagné en popularité. Auctionata a fait état d’une croissance de 148% de ses enchères en ligne, tandis que Heritage Auctions a vendu pour un montant de 357 millions $ d’œuvres d’art l’an passé, soit une progression de 42% par rapport à 2013, se hissant ainsi parmi les principales maisons de ventes aux enchères en ligne au monde. EE Le retour sur investissement constitue une motivation solide pour les acheteurs d’art en ligne. Si le bénéfice émotionnel demeure un important motif à l’origine de l’achat d’œuvres d’art en ligne, jusqu’à 63% des sondés sont également attirés par le “potentiel de valeur” ou le retour sur investissement. La motivation liée à l’investissement est plus présente parmi les acheteurs d’art novices (définis ici comme ceux ayant commencé à acheter des objets d’art il y a moins de trois ans), qui sont 75% à citer le ‘potentiel de valeur’ comme élément déclencheur de leur achat d’art en ligne. Cela sous-entend chez eux un sens aigu de la négociation et démontre le potentiel des sites de vente d’œuvres d’art en ligne. Mais les nouveaux acheteurs d’art n’ont-ils pas des attentes trop élevées ? Vont-ils fuir le marché en ligne s’il ne parvient pas à générer de rendements attractifs ?
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EE La tendance au « click and buy » gagne en importance. 49% des personnes interrogées déclarent avoir acheté des objets d’art et de collection directement en ligne, contre 38% l’année dernière, ce qui indique que des progrès significatifs ont été accomplis en direction d’une adoption généralisée. Le « click and buy » est particulièrement populaire auprès des acheteurs novices (définis ici comme les collectionneurs depuis moins d’un an), qui sont 24% à avoir acheté de l’art en ligne au cours de l’année passée. Cela peut, en partie, s’expliquer par le fait que 45% des sondés affirment avoir ressenti l’expérience d’achat d’art comme moins intimidante en ligne que dans une galerie ou une maison de ventes aux enchères traditionnelle (contre 39% l’an passé). EE L’essentiel des transactions en ligne concerne des objets dont la valeur est inférieure à 10 000 £. 84% des acheteurs d’art en ligne déclarent avoir acquis des objets d’art à un prix inférieur à 10 000 £. Sur l’ensemble de cet échantillon, 41% des personnes interrogées affirment avoir payé un prix moyen inférieur à 1 000 £ (contre 37% l’année précédente), 26% un prix compris entre 1 000 £ et 5 000 £, 17% entre 5 000 £ et 10 000 £ et 16% un prix supérieur à 10 000 £. La majorité (51%) des acheteurs d’art novices indique avoir payé un prix moyen inférieur à 1 000 £.



EE L’achat d’art en ligne se métamorphose en une expérience multicanal. Avant d’acquérir une œuvre d’art en ligne, 91% des acheteurs interrogés ont fait des achats dans une galerie ou une maison de ventes aux enchères traditionnelle. Parmi ceux-ci, 48% affirment toujours préférer acheter dans un lieu physique, contre 56% l’an passé. Cependant, 15% ont préféré l’expérience en ligne en 2015, alors qu’ils n’étaient que 10% en 2014, et 37% n’affichaient aucune préférence, contre 34% l’année dernière. Ce résultat laisse entendre que les acheteurs d’art deviennent moins dépendants de la galerie traditionnelle en tant que lieu d’achat et que, de plus en plus, les collectionneurs choisissent indifféremment l’un ou l’autre canal pour acquérir des d’œuvres d’art. À l’avenir, il sera donc essentiel d’offrir le choix entre différents canaux d’acquisition aux acheteurs potentiels d’art.
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2013 $1.57bn



2019 $6.3bn



2014 $2.64bn



En appliquant un taux de croissance (identique à celui de l’an passé) de 19%, qui est également celui déterminé par le rapport McKinsey Altagamma de 2012 pour le marché en ligne légèrement plus mature des produits de luxe, nous estimons que cette valeur passera à 6,3 milliards $ en 2019.



52% des acheteurs en ligne interrogés se déclarent plus enclins à acheter davantage d’œuvres d’art en ligne au cours des 12 prochains mois que durant les 12 derniers, et 34% affirment qu’ils dépenseront le même montant. Ceci vient étayer l’estimation du taux de croissance à 12 mois du marché de l’art en ligne.



Un certain nombre de plateformes d’enchères et de sites de vente en ligne ont enregistré une croissance à trois chiffres au cours de l’année dernière. croissance des ventes en ligne 2014



356,6 million $ EE Les médias sociaux semblent jouer un rôle important, 41% des participants à l’enquête déclarant avoir découvert une plateforme de vente en ligne d’objets d’art par l’intermédiaire des médias sociaux (contre 33% en 2014). Facebook et Instagram sont considérés comme les deux principaux réseaux sociaux utilisés dans le monde de l’art.



Par « click and buy », on entend les achats en ligne opérés directement via une plateforme d’e-commerce sans, ou avec très peu de contact entre le vendeur et l’acheteur.
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Nous estimons la valeur du marché de l’art en ligne à 2,64 milliards $ pour 2014, contre 1,57 milliard $ en 2013.



+148% +146% +69% 41 millions $ 35,8 millions $



35,1 millions $



+42%



Heritage Auction



Auctionata



Paddle8



Christie’s Online



Méthodologie : L’estimation du rapport de l’année passée s’appuyait sur la part de 1,6% des ventes mondiales d’objets d’art, déterminée pour le marché de l’art en ligne ainsi que sur les résultats combinés de l’étude mondiale d’IBIS World et du rapport TEFAF 2013. Cette année, l’évaluation du marché mondial de l’art en ligne se fonde sur les chiffres de ventes publiés ainsi que sur les estimations des principales plateformes de vente en ligne d’objets d’art et de collection (présentées en annexe au présent rapport). Nous sommes pleinement conscients que ces plateformes ne sont pas représentatives de l’ensemble des entreprises opérant sur le segment de la vente d’art en ligne, c’est pourquoi nos évaluations s’avèrent relativement prudentes. Près de la moitié de ces ventes sont générées par la croissance rapide des plateformes de vente en ligne d’objets d’art et de collection telles que Heritage Auction, Lauritz. com,Auctionata, paddle8, mais aussi par des agrégateurs d’enchères tels que LiveAuctioneers, The-Saleroom et Invaluable .com. Les ventes en ligne générées par ces entreprises représentent environ 48% du total des ventes en ligne ($ 2,64 milliards).



Rapport Hiscox sur le marché de l’art en ligne 2015



7



Les moments clés de ces 13 derniers mois



Les moments clés de ces 13 derniers mois



Les moments clés de ces 13 derniers mois Partenariats Acquisitions Lancement de projets liés à la vente d’art en ligne Collectes de fonds/Investissements Ventes en ligne 2014



17. Mars 2014



13. Juin 2014



1. Juillet 2014



11. Août 2014



14. Août 2014



9. Septembre 2014



6. Octobre 2014



4. Novembre 2014



SOTHEBY’S ET EBAY Sotheby’s annonce un nouveau partenariat avec eBay dans le cadre d’une toute nouvelle stratégie de ventes aux enchères en ligne. Des bijoux, des montres, des reproductions, du vin, des photographies, des œuvres d’art et des antiquités seront mises aux enchères en temps réel dès avril 2015.



THE SPACE Lancement d’une nouvelle plateforme d’arts numériques mise en place et soutenue par Arts Council England et la BBC. The Space demande à des artistes, confirmés et débutants, d’explorer de nouvelles méthodes de création numériques. Ai Weiwei est l’un des nombreux grands artistes à se prêter au jeu.



ARTBINDER ArtBinder, une application permettant aux galeries d’art de gérer et de présenter des œuvres d’art à leurs clients à distance (via une tablette ou un smartphone), a recueilli 3,17 millions $ à l’occasion d’une première levée de fonds dominée par Index Ventures. Leon Black, CEO et fondateur d’Apollo Global Management, compte également parmi les investisseurs.



SAATCHI ART ET DEMAND MEDIA Demand Media, société numérique basée à Santa Monica, confirme l’achat de Saatchi Art pour un montant d’environ 17 millions $, en espèces et en titres.



ARTSPACE ET PHAIDON L’éditeur de livres et de médias Phaidon annonce l’achat de la plateforme de vente en ligne d’objets d’art Artspace, à un prix qui n’a pas été communiqué.



LAURITZ.COM ET STOCKHOLM AUKTIONSVERK La plus grande maison de ventes aux enchères en ligne de Scandinavie, Lauritz.com, fait l’acquisition de la plus ancienne maison de ventes aux enchères du monde, Stockholms Auktionsverk (fondée en 1674). Le chiffre d’affaires annuel global du groupe Lauritz.com devrait désormais dépasser 160 millions € en 2014.



EBAY eBay, l’une des plus grandes plateformes mondiales de vente en ligne, lance des enchères en direct d’objets d’art et de collection. Les portes des maisons de ventes aux enchères traditionnelles s’ouvrant ainsi aux acheteurs en ligne du monde entier. Sa première vente aux enchères a été organisée par Swann Auction Galleries, pour une vente d’art afro-américain.



ARTICHECK Lancement d’Articheck, une plateforme numérique basée à Londres permettant à ses utilisateurs de produire plus rapidement, plus facilement et de manière plus professionnelle des rapports d’état de conservation sur iPad et iPhone.



27. Janvier 2015



11. Février 2015



24. Février 2015



6. Mars 2015



26. Mars 2015



30 mars 2015



1. Avril 2015



HERITAGE AUCTIONS Heritage Auctions étend sa domination du marché mondial des ventes aux enchères en ligne. En 2014, Heritage Auctions a fait état de ventes aux enchères en ligne dépassant 356,6 millions $. Ceci le place comme l’un des acteurs majeurs de ce marché mondial et représente une croissance de 42% en glissement annuel.



CHRISTIE’S ET COLLECTRIUM Christie’s annonce l’achat de la plateforme de gestion de collections en ligne Collectrium, pour un prix qui s’élèverait, selon les rumeurs, à 16 millions $. Cette acquisition renforce le système de gestion de collections interne de Christie’s ainsi que sa capacité à vendre des services de gestion de collections à des collectionneurs non clients.



ARTA Lancement d’ARTA, une société de transport d’objets d’art en ligne ayant pour ambition de bousculer le marché du transport des objets d’art. La plateforme met en relation les galeries, les collectionneurs et les conseillers en art avec des sociétés spécialisées dans le transport d’œuvres d’art.



BITCHCOIN Lancement de BitchCoin, une monnaie numérique basée sur une photographie de Sarah Meyohas. BitchCoin propose aux collectionneurs d’art d’investir directement dans Sarah Meyohas en tant que productrice de valeur, plutôt que d’investir dans l’œuvre d’art elle-même. Pour les investisseurs, BitchCoin ressemble à n’importe quelle devise négociable sur le marché ouvert.



ARTSY Catterton Partners a dirigé une troisième levée de fonds de 25 millions $ pour Artsy, moins d’un an après la deuxième. A ce jour, Artsy a obtenu environ 51 millions $ de financements.



AUCTIONATA Auctionata finalise sa troisième levée de fonds, avec un nouvel investissement global de 42 millions € (45 millions $). La société cotée en Bourse MCI Management, de Varsovie, est le principal investisseur aux cotés des sociétés Hearst Ventures de New York, Kreos Capital de Londres et Yuan Capital de Hong Kong.



SOTHEBY’S ET EBAY Lancement de la nouvelle plateforme d’enchères en ligne en direct - ebay. com/sothebys – avec une vente de photographies et d’objets sur le thème de New York.



2015
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L’influence des médias sociaux



L’influence des médias sociaux



L’influence des médias sociaux ESSOR DES MÉDIAS SOCIAUX DANS LE MONDE DE L’ART Bien que parfois liée à une démarche solitaire, la passion et la collection d’œuvres d’art relèvent plus fréquemment des relations avec d’autres passionnés ainsi que du partage de goûts et de connaissances. De fait, rares sont les industries qui reposent aussi fortement sur les relations personnelles et les opinions d’autrui que le marché de l’art ; elles sont encore plus rares à continuer de privilégier le contact direct avec le créateur ou le fabricant des produits vendus. Il s’agit d’un marché qui évolue au travers d’échanges et de débats, non seulement entre négociants et collectionneurs, mais aussi avec les critiques, les conservateurs, les artistes et les amateurs d’art. Les médias sociaux s’alignent ainsi naturellement sur la structure de base du monde de l’art et l’écosystème du marché, tout en influant sur l’équilibre habituel des pouvoirs entre les acteurs clés. Les œuvres répertoriées sur les réseaux sociaux ont pour vocation d’attirer l’attention des 91% d’acheteurs en ligne potentiels, qui passent entre 1 et 12 heures par jour sur les réseaux sociaux – dont 79% qui y consacrent jusqu’à trois heures – pour, éventuellement, rediriger le trafic web vers les plateformes de vente en ligne. En 2015, 41% des participants à l’enquête déclarent avoir découvert une plateforme de vente d’œuvres d’art en ligne via les médias sociaux, contre 34% l’année dernière. Lorsque 47% des sondés affirment qu’il n’existe aucune corrélation entre les médias sociaux et les œuvres d’art qu’ils acquièrent en ligne, 24% reconnaissent cette corrélation et 30% disent qu’ils n’étaient pas conscients de son effet sur leur comportement d’achat. L’écosystème des médias sociaux continuant à réduire l’écart entre utilisation personnelle et professionnelle d’Internet, l’influence des médias sociaux sur les habitudes d’achat deviendra plus forte et plus présente.



2 3 4



Avec une base de plus de 300 millions d’utilisateurs actifs et plus de 70 millions d’images partagées en moyenne chaque jour, Instagram dépasse désormais Twitter.3 En 2014, Instagram a enregistré un taux d’engagement par follower 58



Facebook et Instagram sont les deux principaux réseaux sociaux utilisés dans le monde de l’art. fois plus élevé que Facebook et 120 QUELS RÉSEAUX SOCIAUX fois plus important que Twitter,4 une UTILISEZ-VOUS LE PLUS S’AGISSANT DE THÉMATIQUES LIÉES À L’ART ? évolution que nos statistiques pour cette année commencent à refléter. Instagram bat en effet Twitter dans toutes les catégories hormis « Actualités en liens avec l’art » et « Recherche de vernissages 52% et d’expositions » (deux catégories Facebook dominées par Facebook à hauteur 34% de 40% et 53% respectivement). Instagram Sur Instagram et Facebook, le facteur « engagement » l’emporte largement sur 3% Flickr 5% Tumblr les rubriques « Partage de photos » ou 27% « Mises à jour sociales », dont le succès LinkedIn 26% repose sur la facilité d’interaction avec Twitter le contenu des utilisateurs. Cela devient 11% Pinterest clair lorsqu’on examine la part « en lien 9% ArtStack avec l’art » de 3% de Flickr; bien que ce site propose également le partage de photographies, son « engagement » avec les utilisateurs n’est pas comparable.



Statistiques issues du classement Alexa [source : http://www.alexa.com/topsites ] Statistiques officielles d’Instagram [source : https://instagram.com/press/ ] Rapport Forrester : Use Instagram Now [ source : http://goo.gl/tN7MYA ]
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INFLUENCE SUR LE PROCESSUS D’ACHAT D’ART En soutenant le processus de validation et en renforçant la confiance des utilisateurs, les médias sociaux influent également sur l’achat d’art. 24% des personnes interrogées affirment que l’activité sur les réseaux sociaux a pesé dans leurs décisions d’achat d’objets d’art, les informations postées par les musées, galeries et ateliers d’artistes étant ici réputées avoir le plus d’influence sur les acheteurs (suivies de près par les collectionneurs les observateurs du marché de l’art et les conservateurs). Cela confirme qu’aucun canal n’exerce une influence dominante, mais que l’influence est plutôt distribuée de manière équitable entre les différents faiseurs d’opinions du marché de l’art.



UTILISATION ET DISTINCTION ENTRE LES DIFFÉRENTS RÉSEAUX Facebook et Instagram sont les deux principaux réseaux sociaux utilisés dans le monde de l’art, chacun ayant une vocation différente. Facebook est le réseau social le plus important à des fins artistiques pour 52% des sondés, tandis que pour 34% d’entre eux il s’agit d’Instagram. Facebook se classant au deuxième rang mondial derrière Google, il n’est guère surprenant qu’il arrive premier dans le domaine de l’art.2 En tant que tel, il constitue l’un des meilleurs exemples d’environnement au sein duquel les acheteurs interagissent sur le plan aussi bien personnel que professionnel.
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‘Lewis Lake’ Matthew Brandt



DES RÉSEAUX TRÈS INFLUENTS S’agissant de l’achat d’une œuvre d’un artiste spécifique, les informations postées par les musées sur les médias sociaux sont considérées comme les plus influentes – avec 64% des sondés les estimant importantes voire très importantes –, suivies de près par les galeries (60%) et les artistes (59%). Ce résultat suggère que les « influenceurs » traditionnels conservent un poids significatif non seulement sur le marché de l’art, mais aussi sur les réseaux sociaux. Par le passé, les collectionneurs n’étaient certes pas réticents à partager leurs habitudes, mais l’accès à de telles informations était intrinsèquement retardé du fait des délais d’impression, voire impossible si elles n’étaient pas publiées. De nos jours, mêmes les achats à caractère privé peuvent être révélés en temps quasi-réel à toutes les personnes suivant un collectionneur désireux de partager des informations. Cet aspect revêt une grande importance, tout particulièrement pour les acheteurs d’art novices, dont 74% affirment avoir été influencés par les commentaires postés par d’autres collectionneurs. Cela suggère que les possibilités d’influer en temps réel sur les habitudes des collectionneurs se sont accrues.



74% affirment avoir été influencés par les commentaires postés par d’autres collectionneurs. Cela suggère que les possibilités d’influer en temps réel sur les habitudes des collectionneurs se sont accrues.



Les participants à l’enquête qui achètent des objets d’art depuis moins de trois ans citent le renforcement de la confiance comme principale influence des médias sociaux. Les différentes méthodes permettant d’améliorer la confiance, relèvent de plusieurs grandes thématiques :



Davantage d’informations sur les artistes connus EE EE EE EE



Lien avec l’artiste (actualités/renseignements) Avis d’expert Discussions sur les artistes/œuvres Les articles d’opinion informent sur les habitudes d’achat



Découverte EE Nouveaux modes d’achat en ligne EE Nouveaux artistes EE Nouveaux styles/goûts



Popularité des artistes tendance EE Hashtags (combien et par qui) EE « Actif » / tendance EE Statut des commentateurs



« Validation par les pairs » EE Opinions d’amis EE Conditionnement des goûts EE Budgets/fourchettes de prix habituels



Nous pensons que l’utilisation des médias sociaux en vue d’orienter les tendances sur le marché de l’art, de façonner les goûts et même de vendre directement les œuvres d’art aux acheteurs continuera de progresser et d’évoluer à mesure que le nombre d’influenceurs enregistrés sur une plateforme et celui des utilisateurs les sollicitant augmenteront.
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Les résultats détaillés



Les résultats détaillés Comme en attestent les conclusions du premier Rapport Hiscox sur le marché de l’art en ligne publié en 2013, l’achat d’œuvres d’art sur la seule foi d’une image numérique est entré dans les mœurs, en particulier dans les segments de prix inférieurs. À l’époque, la majorité des collectionneurs (71%) et des galeries (88%) déclaraient acheter et vendre régulièrement de l’art sur la base d’une image numérique (c’est-à-dire sur description). L’e-commerce direct était cependant moins répandu, 29% seulement des galeries offrant à leurs clients la possibilité d’acheter des œuvres d’art par l’intermédiaire de sites Internet. À l’instar de l’année passée, le présent rapport porte uniquement sur l’achat d’œuvres d’art exclusivement en ligne via différents types de plateformes de vente, et entend identifier de nouvelles tendances dans le comportement d’achat d’art en ligne.



Les résultats détaillés



Tendances chez les internautes NAVIGATION SUR LES SITES Au cours des deux dernières années, nous avons examiné les habitudes de navigation et l’engagement en ligne des acheteurs d’art novices, existants et potentiels. Ceci afin de mieux comprendre l’évolution des modalités selon lesquelles ils découvrent et achètent des œuvres d’art en ligne. Cette année, nous constatons que la navigation se concrétise de plus en plus par des ventes en ligne : 63% des personnes allant fréquemment sur des plateformes sont aussi des acheteurs d’art en ligne, contre 55% en 2014. Il existe une corrélation évidente entre la fréquence de navigation du consommateur sur les plateformes d’achat d’art en ligne et sa disposition à acheter. Il est aussi intéressant de noter que les acheteurs d’art novices sont plus susceptibles de visiter des sites de vente en ligne d’objets d’art et de collection que les acheteurs aguerris. Cette constatation est très significative car elle souligne l’importance des plateformes de vente d’art en ligne en tant que destinations et pépinières potentielles pour les nouveaux collectionneurs.



Il existe une corrélation évidente entre la fréquence de navigation du consommateur sur les plateformes d’achat d’art en ligne et sa disposition à acheter. Les internautes consacrent davantage de temps par visite, ce qui pourrait indiquer qu’ils deviennent plus sélectifs quant à la manière dont ils passent leur temps en ligne. La majorité (57%) des sondés affirment avoir passé plus de 10 minutes par visite lors de leur navigation sur des plateformes d’achat d’art en ligne, tandis que 30% des personnes interrogées déclarent y avoir consacré plus de 20 minutes (28% en 2014). Le temps moyen de navigation par visiteur est appelé à devenir un important moteur d’activité pour ces sites Internet, le temps passé sur chacun de ces sites se traduisant par un volume croissant de ventes. À l’avenir, la clé du succès résidera dans la manière dont les plateformes de vente d’art en ligne parviendront à maintenir l’engagement de leurs visiteurs ainsi qu’à gagner la confiance et la loyauté de leurs clients. Un défi de taille lorsque la concurrence se trouve à un seul click.



‘The Fate of Man’ Damien Hirst
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Les tendances du « click and buy » ACHETER DES ŒUVRES D’ART EN LIGNE Le marché de l’art en ligne s’accélère : 49% des sondés ont en effet acheté des objets d’art et de collection directement en ligne, sur un site web ou à l’aide d’une application de click and buy (ou click and bid – enchères exclusivement en ligne), soit une nette progression par rapport à l’année dernière, où ils n’étaient que 38%. 73% des acheteurs ont plus de 30 ans (contre 72% en 2014), les 20-30 ans représentant ici une proportion de 27%. 51% des acheteurs en ligne sont des hommes et 49% sont des femmes ; l’écart entre les genres se réduit ainsi par rapport à l’année passée, où les hommes représentaient 54% et les femmes 46% des acheteurs. Si 51% des participants à l’enquête affirment ne pas avoir acheté d’œuvres d’art en ligne, 21% d’entre eux envisagent de le faire dans les 12 prochains mois. C’est ce groupe qu’il s’agira à l’avenir de cibler, en déterminant comment transformer des acheteurs potentiels mais hésitants en des consommateurs en ligne confiants.



Parmi les participants à l’enquête âgés de 35 ans et moins, 19% déclarent avoir préféré l’expérience en ligne. La majorité (65%) des personnes ayant acquis des objets d’art en ligne sont des acheteurs expérimentés : 45% ont acquis de 2 à 5 œuvres d’art et objets de collection au cours des 12 derniers mois, 8% de 6 à 10 œuvres et 12% plus de 10 œuvres (contre 8% en 2014). Ces chiffres montrent que la confiance se renforce parmi les acheteurs en ligne existants et que l’achat en ligne occupe une place de plus en plus importante au sein des canaux d’acquisition et de collection d’œuvres d’art. Parmi les acheteurs d’art en ligne, 48% préfèrent toujours les lieux concrets tels les galeries ou les maisons de ventes aux enchères, mais cette proportion est en recul par rapport à l’année dernière où elle atteignait 54%. Dans le même temps, 15% des sondés affirment préférer l’expérience en ligne (contre 11% en 2014), tandis que 37% déclarent n’avoir aucune préférence. Parmi les participants à l’enquête âgés de 35 ans et moins, 19% déclarent avoir préféré l’expérience en ligne. Ceci suggère que les acheteurs d’art, en particulier les plus jeunes, deviennent moins dépendants de la galerie traditionnelle ou de la maison de ventes aux enchères en tant que lieu d’achat et que, de plus en plus, les collectionneurs choisissent indifféremment l’un ou l’autre canal. À l’avenir, la clé du succès résidera dans la capacité à proposer différents canaux d’achat aux clients potentiels qui envisagent d’acquérir des œuvres d’art. Sachant que 91% des personnes interrogées ont effectué des achats auprès d’une galerie ou d’une maison de ventes aux enchères traditionnelle avant d’acheter en ligne, les « bricks-and-mortar » (entreprises de vente traditionnelle ayant pignon sur rue ) restent indispensables pour informer et instaurer une certaine confiance vis-à-vis de l’achat d’art. L’achat d’art en ligne doit ainsi être considéré davantage
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comme un complément que comme un substitut aux galeries, maisons de ventes aux enchères et salons dédiés à l’art. Ceci dit, les résultats de l’enquête montrent sans équivoque que le marché de l’art en ligne attire et façonne une toute nouvelle génération de collectionneurs d’art.



Ce résultat démontre que les plateformes de vente en ligne jouent un rôle important en tant que point d’accès pour les nouveaux acheteurs, notamment parce que l’achat d’art via ce canal est souvent perçu comme moins intimidant. Il est intéressant de noter que, parmi les acheteurs en ligne âgés de moins de 35 ans, 15% n’avaient jamais effectué d’achat auprès d’une galerie ou d’une maison de ventes aux enchères traditionnelle avant d’acquérir une œuvre d’art en ligne (contre 9% pour l’ensemble de l’échantillon). Cette part se révèle même plus élevée pour les acheteurs d’art novices, dont 20% affirment n’avoir jamais acquis d’œuvre dans une galerie ou une maison de ventes aux enchères traditionnelle avant leur achat en ligne. Ce résultat démontre que les plateformes de vente en ligne jouent un rôle important en tant que point d’accès pour les nouveaux acheteurs, notamment parce que l’achat d’art via ce canal est souvent perçu comme moins intimidant. Dans les faits, 45% des sondés ressentent le processus d’achat d’art sur une plateforme de vente en ligne comme moins intimidant que dans une galerie ou une maison de ventes aux enchères traditionnelle (contre 39% l’an passé).



45%



79%



93%



49%



65%



attachent de l’importance au service client



achètent sur plus d’une plateforme en ligne



des acheteurs recherchent un bénéfice émotionnel



des personnes interrogées sont des acheteurs d’art en ligne



des acheteurs en ligne ont acheté plus d’une fois



FIDÉLISATION DES CONSOMMATEURS SUR LE MARCHÉ DE L’ART EN LIGNE Bien que les acheteurs d’art en ligne soient majoritairement satisfaits de cette expérience, certains aspects importants doivent être améliorés en vue de fidéliser les acheteurs. Le sujet de l’assurance nécessite une attention particulière : en effet, 63% des sondés ne se disent « pas vraiment satisfaits » ou « modérément satisfaits » de la clarté des informations relatives à l’assurance de l’objet durant le transport. Autre aspect lié : les inquiétudes concernant l’expédition, 43% des personnes interrogées se déclarant modérément ou peu satisfaites de ces services. Nombre de ces problèmes pourraient être réglés par l’amélioration de l’information fournie aux consommateurs et du service après-vente. Un grand nombre d’acheteurs d’art en ligne (45%) font part de leurs inquiétudes à l’égard du service après-vente et 47% estiment insuffisantes les informations fournies par le site web. Ces résultats de l’enquête soulignent qu’une exécution efficace de l’achat sera un élément crucial de la fidélisation de clientèle.



MOTIVATIONS POUR L’ACHAT D’ART EN LIGNE IMPORTANCE DU RETOUR SUR INVESTISSEMENT Si le bénéfice émotionnel demeure pour les collectionneurs le principal motif à l’origine de l’achat d’œuvres d’art en ligne, 63% des sondés citent également le « potentiel de valeur » ou le retour sur investissement. La motivation liée à l’investissement est même plus présente parmi les acheteurs d’art novices, dont 75% évoquent le « potentiel de valeur » comme élément déclencheur de leur achat d’art en ligne. Ce résultat suggère que les nouveaux acheteurs d’art sont davantage motivés par des facteurs économiques que par les tendances sociales ou le statut social. Cela sousentend chez eux un sens aigu de la négociation et démontre le potentiel des sites de vente d’œuvres d’art en ligne.



La motivation liée à l’investissement est plus présente parmi les acheteurs d’art novices.



Cependant, fidéliser les clients constituera un défi pour nombre de plateformes de vente d’art en ligne. Seule une minorité d’acheteurs d’art en ligne (21%) affirment avoir ressenti un sentiment de fidélité vis-à-vis des plateformes sur lesquelles ils ont acquis des objets d’art, tandis que 37% déclarent n’avoir jamais ou rarement ressenti un tel sentiment. Cet aspect va gagner en importance dans la future dynamique du marché de l’art en ligne, la concurrence n’étant ici qu’à quelques clics.



‘For His Own Good’ Abigail Lane



Il est néanmoins important d’interpréter les résultats précités dans le contexte de la tendance générale à la consommation en ligne, d’autres marchés contribuant ici à faire tomber les barrières à l’achat d’art sur Internet. Avant leur achat d’art en ligne, 69% des personnes interrogées (contre 58% en 2014) avaient déjà acquis d’autres articles de consommation d’un ordre de prix analogue sur Internet. 31% affirment cependant qu’il s’agissait de la première fois qu’ils dépensaient une telle somme en ligne.



Fidéliser les clients constituera un défi pour nombre de plateformes de vente d’art en ligne. La nature compétitive du marché de l’art en ligne est évidente lorsqu’on constate que 79% des acheteurs en ligne commandent auprès de plusieurs fournisseurs. 57% des acheteurs déclarent avoir acquis des œuvres d’art auprès de deux ou trois plateformes de vente d’art en ligne différentes, contre plus de trois pour 22%. Seulement 21% des personnes interrogées ont effectué des achats sur une seule plateforme.



‘Montana’ Lee Friedlander
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Quels sont les types d’œuvres achetés ? TABLEAUX Les tableaux demeurent les objets d’art les plus populaires, la plupart des achats se situant dans les segments de prix inférieur et moyen : 62% des acheteurs d’art en ligne déclarent avoir acquis des tableaux sur Internet au cours des 12 derniers mois (contre 57% en 2014). 30% ont acheté des tableaux à des prix moyens inférieurs à 1 000 £ (contre 25% l’année précédente) et 29% dans une fourchette de prix de 1 000 £-5 000 £ (contre 35% en 2014). Le segment 5 000 £ - 10 000 £ représente toutefois 18% des acheteurs, contre 10% l’an passé, signalant que la confiance se renforce sur le marché quant à l’achat à des prix plus élevés. Cela étant, le nombre d’acheteurs en ligne dans la catégorie 50 000 £ et plus a diminué passant de 10% en 2014 à 5%, ce qui pourrait indiquer que le marché de l’art en ligne est en train de trouver un positionnement en terme de prix. PHOTOGRAPHIES Les photographies conservent leur troisième place : 35% des acheteurs en ligne ont acquis une ou plusieurs photographies sur Internet au cours des 12 derniers mois (contre 43% en 2014). 40% d’entre eux ont en moyenne dépensé moins de 500 £ par photographie et 13% entre 500 £ et 1 000 £. 31% des acheteurs, soit une proportion significative, ont acquis des photographies dans une fourchette de prix comprise entre 1 000 £ et 10 000 £ et 15% ont dépensé plus de 10 000 £ pour une seule œuvre (contre 10% l’année précédente). DESSINS Les dessins jouissent d’une popularité croissante auprès des acheteurs en ligne : 31% des acheteurs en ligne ont acquis un ou plusieurs dessins sur Internet au cours des 12 derniers mois (contre 19% en 2014). Parmi ceux-ci, 46% ont acheté des dessins pour moins de 500 £, 15% à un prix compris entre 500 £ et 1 000 £, 28% entre 1 000 £ et 5 000 £ et 13% pour un montant supérieur à 5 000 £. 47% de ces acheteurs ont effectué un seul achat au cours des 12 derniers mois, contre deux à cinq pour 42% d’entre eux et plus de cinq pour 11%.



SCULPTURES Les sculptures ont les faveurs des acheteurs dans la gamme de prix supérieurs : 22% des acheteurs d’art en ligne ont acquis une sculpture sur Internet au cours des 12 derniers mois (contre 21%). 31% d’entre eux ont en moyenne dépensé entre 100 £ et 1 000 £ par objet d’art, 62% entre 1 000 £ et 10 000 £ et 6% entre 10 000 £ et 50 000 £. REPRODUCTIONS Les reproductions à tirage limité se maintiennent en deuxième place du classement des objets les plus populaires sur le marché de l’art en ligne, mais cela résulte essentiellement du segment de prix inférieur : 53% des acheteurs d’art en ligne déclarent avoir acquis une reproduction sur Internet au cours des 12 derniers mois (contre 51% en 2014). En termes de prix, 58% ont acheté des reproductions en tirage limité pour un montant inférieur à 500 £ (contre 44% l’année dernière), cette part atteignant 84% chez les 20-30 ans. La proportion d’acheteurs dans les gammes de prix supérieurs à 500 £ est moins importante; il est possible que ces acheteurs aient opté pour d’autres types d’œuvres d’art, la confiance vis-à-vis de l’achat d’art en ligne augmentant. NOUVEAUX MÉDIAS Les arts liés aux nouveaux médias et aux technologies numériques n’en sont qu’à leurs débuts, mais ils devraient gagner en attrait auprès des jeunes acheteurs : 10% des acheteurs en ligne ont acquis des œuvres d’art liées aux nouveaux média et aux technologies numériques sur Internet (soit une part inchangée par rapport à l’an passé), 46% d’entre eux ayant dépensé en moyenne moins de 100 £ par achat. Des prix aussi bas pourraient être soutenus par des sites Internet tels que [S]-edition, qui vend des œuvres numériques en édition limitée pour 5 £. 23% des acheteurs d’objets d’art liés aux nouveaux médias ont cependant payé un prix compris entre 1 000 £ et 5 000 £, suggérant une certaine confiance vis-à-vis de l’achat de telles œuvres dans des segments de prix supérieurs.



‘Maid’s Day Off’ Cecily Brown
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Pourquoi acheter de l’art en ligne ? 45% Moins intimidant



QUELS SONT LES AVANTAGES DE L’ACHAT D’ART EN LIGNE



LES HABITUDES D’ACHAT D’ŒUVRES D’ART EN LIGNE Les dépenses consacrées à l’achat d’œuvres d’art en ligne s’accélèrent, le marché de l’art en ligne ayant atteint un volume estimé de 2,67 milliards $ en 2014. 46% des acheteurs d’art en ligne interrogés ont dépensé 10 000 £ ou plus pour acquérir des œuvres d’art sur Internet (contre 44% l’année dernière), dont 19% ont déboursé entre 10 000 £ et 25 000 £ et 11% entre 25 000 £ et 50 000 £. Au total 16% des acheteurs affirment avoir dépensé plus de 50 000 £.



EE 80% des sondés déclarent que le principal avantage réside dans la possibilité de rechercher facilement des objets d’art et de collection (contre 74% en 2014).



Nous constatons également que les acheteurs d’art en ligne collectionnent différents types d’objets. En effet, 34% ont acquis des objets d’art décoratif et de design, cette part augmentant à 55% pour les sondés âgés de 35 ans et moins. Les antiquités (22%), les vins (19%) et les bijoux (19%) sont d’autres catégories en vogue. Aussi, chez les acheteurs âgés de 35 ans et moins, ces chiffres montent à 37% pour les antiquités, 34% pour les bijoux et 24% pour les vins.



EE 71% des personnes interrogées déclarent que la découverte de nouvelles œuvres et de nouveaux artistes constitue le principal avantage de l’achat d’art en ligne. En faisant disparaître les barrières géographiques, Internet permet aux artistes d’atteindre les amateurs d’art et collectionneurs selon une échelle et une efficacité sans précédent.



La majorité (67%) des acheteurs d’art en ligne a acquis plus d’une œuvre au cours des 12 derniers mois.



EE 67% des acheteurs d’art en ligne affirment que la facilité d’acheter et d’enchérir sur des d’objets d’art en ligne constitue l’un des avantages majeurs. Cet aspect est encore plus attractif pour les acheteurs plus jeunes (35 ans et moins), qui sont 78% à affirmer qu’il est prépondérant lors de l’achat d’art en ligne. Il est évident que le fait de disposer d’un « guichet unique » pour découvrir et acheter des œuvres d’art est de plus en plus attrayant pour les acheteurs jeunes et novices.



41% des acheteurs d’art interrogés affirment avoir payé pour une œuvre un prix moyen inférieur à 1.000 £ (contre 37% l’année précédente), 26% un prix compris entre 1.000 £ et 5.000 £, 17% entre 5.000 £ et 10.000 £ et 16% un prix supérieur à 10.000 £. La majorité des acheteurs d’art novices (54%) déclarent avoir payé un prix moyen inférieur à 1.000 £, 28% un prix compris entre 1.000 £ et 5.000 £, 8% entre 5.000 £ et 10.000 £ et 10% un prix moyen par œuvre supérieur à 10.000 £.



EE 66% des participants à l’enquête déclarent que l’avantage des plateformes d’art en ligne réside dans l’étendue de l’offre et la diversité des objets d’art et de collection proposés (contre 65% en 2014).



La majorité (67%) des acheteurs d’art en ligne a acquis plus d’une œuvre au cours des 12 derniers mois, 49% indiquant en avoir acheté entre 2 et 5, 11% entre 6 et 10 et 7% plus de 10.



80% Rechercher facilement des objets d’art et de collection



67% Facilité d’acheter et d’enchérir



71% Découvrir de nouveaux artistes et œuvres



46% Prix accessibles



66% Etendue et diversité des objets d’art et de collection proposés EE 46% des sondés déclarent que l’accessibilité des prix a joué un rôle important dans leur achat d’œuvres d’art en ligne, estimant que les plateformes d’art en ligne proposent des œuvres dans tous les segments de prix. 56% des acheteurs en ligne âgés de 35 ans et moins affirment qu’avoir la possibilité d’acheter des objets d’art à des prix plus abordables était important à leurs yeux. EE 45% estiment que l’achat d’art sur une plateforme de vente en ligne est moins intimidant que dans une galerie ou dans une maison de vente aux enchères traditionnelle, l’univers de l’art apparaissant souvent comme exclusif ou inaccessible aux acheteurs novices. . Une fois encore, cet aspect de l’expérience d’achat en ligne se révèle nettement plus décisif pour les acheteurs jeunes et novices, 63% des moins de 35 ans affirmant qu’il s’agissait d’un important motif d’achat en ligne.



Mural of Alfred Eisenstaedt’s photo ‘VJ Day, The Kiss’ Eduardo Kobra
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Lever les barrières à l’achat d’art en ligne



Lever les barrières à l’achat d’art en ligne Bien que les sondés achètent déjà de l’art en ligne et soient largement satisfaits, certains produits et services font toujours défaut, surtout pour les objets de grande valeur.



Quels sont les freins à l’achat d’art en ligne ? LA VÉRIFICATION MATÉRIELLE EE Le problème : pour 82% des acheteurs d’art en ligne (contre 78% en 2014), le principal problème réside dans l’impossibilité d’inspecter l’œuvre de visu. De même, la part des sondés inquiets que l’objet d’art puisse différer de sa représentation numérique est passée de 64% à 74%. EE La solution : une meilleure information et des rapports obligatoires sur l’état de conservation, établis par un expert, pourraient rassurer les acheteurs. Le problème lié à l’apparence réelle de l’objet par rapport à sa représentation numérique suggère la nécessité d’images 3D (rotation), et d’options de zoom haute résolution pour toutes les œuvres d’art présentées en ligne. L’impossibilité d’inspecter l’œuvre de visu lors d’un achat en ligne fait craindre que celle-ci se révèle différente de ce que l’acheteur attendait. Les modalités pratiques et les coûts liés au retour des œuvres d’art sont relativement différents de ceux d’un produit classique. Une politique de retours s’avèrera essentielle au fur et à mesure du développement du marché de l’art en ligne, 74% des personnes interrogées affirmant qu’une possibilité de retour sous 30 jours influerait significativement sur leur décision d’achat.
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L’AUTHENTICITÉ EE Le problème : 66% des acheteurs d’art en ligne (contre 58% en 2014) déclarent craindre d’acheter un faux. Comme en témoigne le nombre croissant d’opérations de lutte contre la contrefaçon, la mondialisation du marché de l’art offre de plus en plus d’opportunités à la criminalité, alors que l’authenticité est un aspect primordial s’agissant de la confiance des acheteurs. EE La solution : Cette année, 80% des sondés déclarent que les certificats d’authenticité doivent devenir une pratique standard de la vente en ligne d’objets d’art et de collection. Cependant, une vaste controverse entoure également les certificats d’authenticité (COA) du fait que certains vendeurs n’hésitent pas à fournir des faux sur des sites d’enchères en ligne afin de vendre leurs œuvres d’art. Les certificats doivent être rédigés (et devraient être signés) par le créateur de l’objet d’art, l’éditeur de l’œuvre (dans le cas de reproductions limitées), un négociant établi, l’agent de l’artiste (non un quelconque tiers) ou encore un expert reconnu des travaux de l’artiste. À défaut, le certificat n’a effectivement aucune valeur. Dans ce domaine, il existe un besoin accru d’uniformisation, afin que les acheteurs sachent s’ils peuvent faire confiance au certificat obtenu.
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LA RÉPUTATION ET LA CONFIANCE EE Le problème : 57% des acheteurs d’art en ligne affirment que le principal frein lors de l’achat d’œuvres sur Internet est lié à la confiance. L’importance accordée à la réputation du vendeur reste significative ; elle constitue un défi pour les nouveaux acteurs, mais une opportunité pour les opérateurs établis.



Le principal frein lors de l’achat d’œuvres sur Internet est lié à la confiance EE La solution : 49% des acheteurs existants affirment que les commentaires et les notations d’autres acheteurs en ligne permettraient d’instaurer une plus grande confiance dans le processus d’achat d’art en ligne. L’introduction d’un système de notation fondé sur la réputation des vendeurs et des acheteurs en ligne serait de toute évidence bien accueillie par les acheteurs actuels et potentiels afin d’évaluer l’efficacité, le service à la clientèle, l’engagement et l’honnêteté.



‘Nasty’ Mel Brochner
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INFORMATION EE Le problème : 57% des sondés déclarent être principalement préoccupés par le manque d’informations sur l’objet, tant en ce qui concerne la qualité que l’origine. 64% des acheteurs en ligne indiquent attacher une grande importance au fait de posséder davantage d’informations sur l’artiste et 61% souhaitent avoir plus d’informations sur l’historique des prix. EE La solution : Sur un marché où les tarifs et les estimations n’ont souvent rien d’une science exacte, disposer d’un historique des prix permettrait de rassurer l’acheteur sur le fait qu’il paye la juste valeur, tout en lui permettant de connaître et de suivre les tendances en matière de prix d’objets similaires vendus par le passé. 58% des acheteurs potentiels (et 50% des acheteurs en ligne existants) déclarent qu’avoir accès à un rapport d’expertise indépendant améliorerait leur confiance à l’égard de l’achat d’art en ligne. Au fur et à mesure de l’expansion du marché en ligne des objets d’art et de collection, la demande d’expertises indépendantes va probablement s’accroître significativement. En l’absence de contact avec le vendeur – normalement chargé de communiquer des renseignements de fond sur l’artiste et la signification de l’œuvre afin d’aider l’acheteur à se faire une opinion éclairée –, ce rôle devra être tenu par des informations plus détaillées et accessibles. Une solution à ce problème pourrait prendre la forme d’un entretien avec un expert compétent au sujet d’un objet d’art ou de collection.



LA LOGISTIQUE EE Le problème : 43% des acheteurs en ligne (contre 37% en 2014) expriment des inquiétudes quant aux aspects logistiques de la transaction en ligne, et notamment les conditions d’emballage et d’expédition. EE La solution : 71% des sondés déclarent souhaiter davantage d’informations sur les conditions d’expédition et d’emballage, ce qui les rendrait plus confiants vis-à-vis de l’achat d’art en ligne. Il existe définitivement un besoin accru de connaissances et d’informations, aussi bien pour les vendeurs que pour les acheteurs, s’agissant des questions logistiques telles que le stockage, l’expédition et la qualité de l’emballage afin de protéger l’objet contre les dommages. Le secteur de l’assurance aura un rôle important à jouer afin de faire respecter certaines normes à mesure que le commerce de l’art en ligne se développera. L’ASSURANCE EE Le problème : 73% des acheteurs d’art en ligne attachent une importance accrue au fait de bénéficier d’une couverture d’assurance appropriée lors de l’achat (contre 67% en 2014). Mais ils maîtrisent mal les produits d’assurance existants, et leur couverture en cas de perte ou de dommage. EE La solution : bien que la majorité des expéditeurs assurent l’œuvre durant son transport, les assureurs ont ici l’opportunité d’informer les acheteurs d’art en ligne quant aux avantages d’une couverture d’assurance adaptée. Il en découlerait pour les assureurs d’objets d’art des opportunités d’étendre leurs services et d’établir des relations avec une nouvelle génération d’acheteurs et de collectionneurs.



LES POSSIBILITÉS D’ÉTALEMENT DES PAIEMENTS EE Le problème : la confiance des acheteurs d’art vis-à-vis de l’achat d’œuvres dans les segments de prix supérieurs (entre 5 000 £ et 25 000 £) s’améliorant, le besoin en matière de financement devient plus évident. 46% des acheteurs dans ce segment de prix déclarent qu’une possibilité de financement aurait à l’avenir un impact important voire très important sur leur confiance à l’égard de l’achat d’art en ligne. 52% des collectionneurs depuis moins de 3 ans affirment que se voir proposer une option d’étalement des paiements permettrait de renforcer leur confiance vis-àvis de l’achat d’art en ligne.



La confiance des acheteurs d’art vis-àvis de l’achat d’œuvres dans les segments de prix supérieurs s’améliorant, le besoin en matière de financement devient plus évident. EE La solution : il est incontestable que le montant requis pour l’achat d’un objet d’art représente un défi de taille pour les nouveaux acheteurs en ligne. Par conséquent, des dispositifs intégrés aux plateformes de vente en ligne et proposant des facilités de paiement tel que « Own Art », lancé à l’initiative du Conseil des Arts d’Angleterre, pourraient à l’avenir jouer un rôle majeur pour attirer de nouveaux acheteurs sur le marché de l’art en ligne.



‘Two Unfinished Letters’ John Baldessari
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Principales donnees brutes



Principales donnees brutes



Principales données brutes L’influence des réseaux sociaux



Comment avez-vous eu connaissance de ces sites de vente d’art en ligne ? (vous pouvez choisir plusieurs options) Tous



Moins de 35 ans



Nouveaux acheteurs ( 
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Etude Hiscox 

comme élément déclencheur de leur achat d'art en ligne. Ce résultat suggère que les ...... Paiement (facturation, sécurité, paiement facile). 68%. 69%. 78%.
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Objets connectÃ©s - www.ifop.com - Hiscox 

1 dÃ©c. 2015 - LÃ  encore, les cibles les plus jeunes sont lÃ©gÃ¨rement plus favorables Ã  l'idÃ©e que les plus Ã¢gÃ©s. (39% des moins de 25 ans prÃªts Ã  partager ...
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Objets connectÃ©s - www.ifop.com - Hiscox 

1 dÃ©c. 2015 - ... inquiet sur les risques qui y sont associÃ©s : la moitiÃ© d'entre eux se dit effrayÃ©e par le risque de fuite des .... Les FranÃ§ais les plus au courant :.










 


[image: alt]





Infographie ADN de l'entrepreneur - Hiscox 

L'ENVIRONNEMENT DE TRAVAIL DE L'ENTREPRENEUR : 19%font du tÃ©lÃ©travail ... 36%ont choisi un autre espace collaboratif des entrepreneurs observent ...
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Hiscox Online Art Trade Report 2017 

que des montres, des piÃ¨ces de design, des meubles et de la ...... Decorative art and design ...... artworks, providing a high level of transparency and reliability.
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Hiscox Online Art Trade Report 2017 

baseball related memorabilia. Items listed on the platform fall primarily within a $1,000-50,000 price range. EpaiLive. Website: www.epailive.com. Founded:.
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8e édition de l'étude Hiscox ADN de l'entrepreneur 

de fonds est leur plus gros obstacle à l'innovation. Pour 29% des ... 21% des entrepreneurs ont trouvé leur idée de business en moins d'une semaine ! €. 42%.
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CONFÉRENCE ETUDE LY - RIEGERT 

2 juin 2015 - Rennes. •. Réunion. •. Rouen. •. Strasbourg. •. Toulouse. •. Versailles. •. Ségrégation scolaire. P, p. •. Part des meilleurs élèves dans le niveau.
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IV ETUDE D'IMPACT 

cancérigènes suspectés). Pas d'effets génotoxiques selon les études réalisées. Pas d'information disponible. Réduction des ions sulfate en soufre et sulfure d' ...
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Etude de vulnÃ©rabilitÃ© 

La Mairie de Porto-Î�Î¿Î½Î¿ dressera une liste restreinte de SiX (6) candidats maximum, ... Dune Condamnation prononcÎe depuis moins de cing ans par un .... fondamentales de l'Organisation Internationale du travail (OIT) et les conventions.
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Etude de sol AWS 

On peut opter pour des fondations superficielles sous forme de semelle filante. L'assise devra Ãªtre sous les couches faibles supÃ©rieures soit vers 1,0 mÃ¨tre de profondeur par rapport au terrain maturel. Cette profondeur pourra varier entre le hors
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Etude de la Biodiversite 

peur reprÃ©senter un atout important pour le dÃ©veloppement Ã©conomique de la PolynÃ©sie franÃ§aisc. L'institut ..... microbial biodiversity using fundamentally new methods developed during a pilot project conducted in the ... We would like to explor
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Etude de fonction, asymptote 

DÃ©terminer les coordonnÃ©es des points d'intersection de C avec l'axe des abscisses. 5. Construire C, y faire apparaÃ®tre les Ã©lÃ©ments remarquables.
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ETUDE FNEGE 2017 

Bon de commande. Ã‰tude rÃ©alisÃ©e pour la FNEGE par Corinne GRENIER, Professeur Ã  KEDGE Business School et Jean-Philippe DENIS, Professeur Ã  ...
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Etude ULB - Mobilit.Belgium 

6 févr. 2014 - maine, démographie et tourisme à l'ULB, directeur de l'unité de recherche « Géographie. Appliquée et Géomarketing » de l'IGEAT.
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Etude de sol 

Vestiges Ã©ventuels), les travaux de terrassement nÃ©cessiteront l'emploi d'engins de forte puissance. (pelle hydraulique puissante, voire BRH par exemple).
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Etude de sol 

En l'absence de plan topographique précis du site, les sondages n'ont pas ... Caractéristiques mécaniques des différents horizons présentés dans le tableau ci- ..... posée sur un Biocofra ou équivalent, afin d'éviter tout contact entre la base.
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Etude Escalade - Fifas 

2 févr. 2016 - Echantillon représentatif des licenciés d'escalade en France. (sexe, catégories d'âge, répartition géographique). Cette étude est complétée par ...
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etude des communications approches 

des communications approches constructivistes french PDF file for free from our ... Here is the access Download Page of ETUDE DES COMMUNICATIONS ...
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Etude ULB - Mobilit.Belgium 

6 fÃ©vr. 2014 - Un facteur 3,0 pour la route du Canal par rapport au virage Ã  gauche ...... Rapport d'avancement sur la gestion des nuisances sonores de ...
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Etude GRITGraisse abdominal - FR 

et amÃ©liorent la forme physique. Le Journal ... paramÃ¨tres de condition physique et de ... rapiditÃ©, l'explosivitÃ© des membres infÃ©rieurs, la souplesse et la force.
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CONFÉRENCE ETUDE LY - RIEGERT 

2 juin 2015 - Notre étude met en évidence la différence entre la ségrégation entre ... gorie des « bons élèves » en fonction des notes obtenues au diplôme national du ..... cette note préliminaire ; elle sera approfondie dans la version finale.
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Etude des cruciformes C 

Feissons-sur-Salin (73) Savoie France (Pierre de Feissons) ... Valle Pastardo. Italy ... Col de la. Vanoise. Tarantaise. France. Roca de Tino, Traversella (TO) Italy.
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Etude Olfeo 2012 

L'Ã©tude se base sur l'analyse des journaux de connexion au Web fournis par les serveurs proxy. Ces derniers sont capables de tracer toutes les sorties.
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