
 м 

Minist¯re de la culture 

 

 

 

 

 

 

Premiers films et minimums garantis 

 

De la n®cessit® pour le distributeur dôall®ger son risque 

 

M®moire de fin dô®tudes 

 

 

Matthieu Acar 

 

D®partement Distribution 

Promotion 2024 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Mathieu Robinet 

7 avril 2024 

Sous la direction de : Eric Vicente et Etienne Ollagnier 



 н 

Remerciements 

 

 

 

ê mes camarades de promotion, Alix Daul, Quentin Stallivieri, Quentin Penel, Camille 

Morille, Mia Lebrun et Florence Escribano-Durand pour leur solidarit®. Et tout 

particuli¯rement ¨ Elise Mercier, pour son soutien et son amiti® ind®fectibles. 

 

ê Marie-Jos® Elana, Eric Vicente, Etienne Ollagnier, Nathalie Coste Cerdan, Kira 

Kitsopanidou et toute lô®quipe de La F®mis, pour leur accompagnement. 

 

ê Mathieu Robinet, pour ses pr®cieux conseils et ®claircissements.  

 

ê toutes les personnes que jôai pu interroger pour ce m®moire, notamment Gr®goire 

Marchal, Gr®goire Debailly, Alexis Hofmann et Louis Descombes. 

 

ê mes coll¯gues, rencontr®s durant mes stages chez Sbs et Geko Films, pour leur temps 

et leurs pr®cieuses explications. 

 

ê Florent Bugeau, Ines Riera et Thierry Lacaze pour leur passion pour le m®tier de 

distributeur. Ils môont initi® ¨ la vitalit® du m®tier.  

 

ê Victoire, Ma±lle, Julius et Vega sans qui ces deux ann®es ¨ la F®mis nôauraient pas ®t® 

si riches. 

 

ê mes parents pour leur soutien.  

 

 

 

 

 

 



 о 

Sommaire 

 

 

Remerciementsééééééééééééééééééééééé..2 

Introductionéééééééééééééééééééééééé...5 

M®thodologieéééééééééééééééééé..ééééé..8 

 

1) LE RISQUE DU DISTRIBUTEUR, ETAT DES LIEUX ET 

EVOLUTIONéééééééé.éééééééééééé..11 

1. Expliquer la mise en tension du m®tier de distributeur : les soci®t®s en 

liquidationéééééééééééééééééééééééé11 

2. La relation producteur distributeur, une r®partition des risques 

d®s®quilibr®e ? éééééééééééééééééééééé16 

3. De la p®dagogie du distributeur, expliquer la baisse des minimums garantis 

aupr¯s des producteurséé..éééééééééééééééé...18 

4. La baisse des minimums garantis, lôimpact pour le producteurééé....22 

 

2) ACQUERIR UN PREMIER FILM, EXPLICATION ET 

METHODE. UNE TYPOLOGIE PLUS RISQUEE ?..................25 

1. Acqu®rir un premier filméééééééééééééééééé.26 

a. D®baucher de nouveaux auteurs                                                          27 

b. Le sc®nario                                                                                           29 

c. Le court-m®trage                                                                                  31 

d. La soci®t® de production                                                                      32 

e. Les regards professionnels                                                                   33 

2. Garder ses auteurs ; de la n®cessit® du stoµcisme pour les distributeurs...34 

a. Quand lôauteur bascule dans une autre dimension                              35 

b. La concurrence difficile, les plus petits impuissants                            36 

 



 п 

 

3) TECHNIQUES, HYPOTHESES ET PISTES POUR REDUIRE 

LE RISQUEéééééééééééééééééééé.é39 

1.  Ne plus sôengager en minimums garantis sur les premiers films, une 

solution ?..................................................................................................39 

a. Une solution qui ne semble pas en °tre une                                         39 

b. Un sc®nario catastrophe : la prolif®ration des films rendus                40 

2. Diminuer son minimum garanti pour plus de frais dô®ditionééééé42 

3. Les contrats dôassociation ¨ la distributionéééééééééé...é46 

 

Conclusionééééééééééééééééééééééé...é50 

Annexesééééééééééééééééééééééé...éé52 

Bibliographieéééééééééééééééééééééé...é52 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 р 

Introduction 

 

Le choix du sujet de ce m®moire aura pris beaucoup de temps. Depuis le d®but de l'ann®e, 

je souhaitais trouver un sujet articulant distribution et production. Mon stage chez SBS 

me confortait dans cette envie. Cependant, je ne parvenais pas ¨ trouver de sujet me 

permettant de me distinguer de ce qui avait ®t® fait pr®c®demment. Je me suis donc tourn® 

vers Eric Vicente et Etienne Ollagnier pour leur faire part de mes difficult®s. Apr¯s 

plusieurs ®changes, Etienne môa sugg®r® ce sujet : Lôengagement en minimum garanti sur 

les premiers films.  

 

Je ne connaissais que tr¯s peu de chose sur la distribution avant de rentrer ¨ la F®mis. 

Pour moi, en 2020, la distribution est lôinterm®diaire entre le producteur et la salle : un 

passeur. Apr¯s deux ans ¨ ®couter des professionnels du secteur, je peux affiner ma 

d®finition. Le distributeur est un passeur, mais en premier un acheteur. Pour montrer un 

film il doit en poss®der les droits, en °tre mandataire. Lôachat de ces films se fait 

m®ticuleusement sur sc®nario pour les films franais ou sur film fini pour les films 

®trangers. Un distributeur acquiert g®n®ralement un film car il se projette, il lôaime. Par 

preuve dôamour, il va d®penser un certain montant, se mettre en risque. De par son 

irrationalit®, la distribution est avant tout un m®tier de croyants. Jôai choisi de porter mon 

sujet sur cette croyance : sur le moment o½ le distributeur se met ¨ croire dans un film. 

Lôinstant o½ le distributeur se met ®conomiquement en risque par croyance dans les 

images. Je vous renvoie ¨ lôannexe 1 pour une d®finition d®taill®e du minimum garanti1. 

  

Acheter un film est avant tout lôaffaire de projection. Le distributeur jauge mais ne peut 

pr®dire. ç Je ne suis pas s¾r que jôaurais achet® ce film apr¯s covid è2. Jôai pu entendre 

cette phrase de nombreuses fois lors de mes entretiens. Elle cristallise un moment, celui 

de la pand®mie mais est r®v®lateur du risque que les distributeurs prennent ¨ chaque 

acquisition. ç Lorsque jôach¯te un film, dôici sa sortie, le march® a le temps de changer 

12 fois è3. Lôinvestissement ne pourra jamais °tre en ad®quation avec le march® futur. 

 
1 Annexe 1 

2 Gr®goire Marchal, entretien r®alis® le 2 f®vrier 2024 

3 ibid.  
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Ajoutez ¨ cela les risques li®s ¨ la programmation et la n®cessit® de faire des entr®es pour 

remonter les sommes investies : vous obtenez le m®tier de distributeur.  

 

Ce m®moire vise ¨ mettre en exergue cette croyance permise par un certain stoµcisme et 

¨ en ®valuer ses limites. Nous pouvons articuler notre sujet autour de la question suivante :  

 

Les distributeurs peuvent-ils encore sôengager en minimum garanti sur les premiers 

films ?  

  

De cette interrogation nous pouvons d®gager trois grands th¯mes. En d®coupant la 

question nous obtenons : 

1. Engagement du distributeur en minimum garanti 

2. Encore  

3. Premiers films 

  

Le point 1 et 3 parlent dôeux m°me. Le num®ro 2 d®crit une p®riode r®volue. Le point de 

bascule qui fait que les distributeurs ne peuvent plus se permettre de prendre les m°mes 

risques. Le minimum garanti est un sujet maintes et maintes fois trait® par les m®moires 

F®mis, les premiers films et la crise que peut traverser la distribution ®galement. Alors ¨ 

quoi bon sôy repencher ? Il me semble que lôarticulation de ces trois th¯mes, poreux, peut 

d®gager une r®flexion originale sur la prise de risque du distributeur sur les premiers films 

dans un march® aux entr®es polaris®es.  

  

Dans la mesure o½ la polarisation des entr®es exacerbe la prise de risque des distributeurs. 

Ces derniers ne pourraient-ils pas tr¯s peu, voire ne plus, sôengager sur des films ¨ risque 

comme le sont les premiers films ? Les premiers films sont une typologie de film 

exacerbant les risques que peuvent prendre les distributeurs, notamment les premiers 

films franais. Signer un premier film sur sc®nario est toujours une prise de risque. Nous 

y reviendrons largement.  

 

Ce m®moire tentera dô®tablir, dans une premi¯re partie, un constat exposant les difficult®s 

que peuvent traverser certains distributeurs. Nous tenterons dôexpliquer de quelle mani¯re 

cette situation influe sur la prise de risque du distributeur. Ce premier temps nous 

permettra de revenir sur la relation producteur-distributeur, point de d®marrage de cette 
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mise en risque. Exposer les d®s®quilibres dans la mani¯re de prendre des risques est un 

passage essentiel pour comprendre la tension exerc®e sur le distributeur. Ces premi¯res 

explications nous permettront de comprendre la place quôoccupe le distributeur dans la 

cha´ne et la double contrainte que cette place lui incombe. De cette double contrainte nous 

expliquerons la mani¯re dont les distributeurs soignent leur relation avec les producteurs 

en incarnant une position de p®dagogue.  

 

La deuxi¯me partie de ce m®moire essayera dôaborder les principaux risques et difficult®s 

auxquels le distributeur doit faire face lors de lôacquisition dôun premier film. Nous nous 

pencherons ®galement sur la mani¯re de prospecter les nouveaux talents. Cette partie nous 

permettra dôexposer lôint®r°t pour les distributeurs dans lôacquisition dôun premier film 

tout en prenant en compte les contraintes de cette d®marche. Nous d®taillerons la 

d®marche en exposant les principaux outils permettant au distributeur de calibrer au 

mieux son risque dans lôacquisition dôun film : court-m®trage, sc®nario, soci®t® de 

production, regards professionnelsé Dans un deuxi¯me temps nous exposerons lôautre 

risque inh®rent et structurel ¨ la distribution de premiers films : le d®part des auteurs en 

cas de succ¯s. 

 

Ces deux parties pos®es nous pourrons alors nous interroger sur les mani¯res accessibles 

au distributeur pour r®duire son risque concernant les minimums garantis engag®s pour 

acqu®rir des premiers films. Lôenjeu que les sommes repr®sentent, ®conomiquement et 

symboliquement. Nous mettrons cet engagement en perspective avec la crise actuelle 

incarn®e par la polarisation des entr®es expos®e en premi¯re partie. De cette mise en 

parall¯le nous nous questionnerons sur un hypoth®tique absence de montant en minimum 

garanti voir tr¯s forte baisse. Cette hypoth¯se nous permettra notamment de mettre en 

exergue, dans une vision dystopique, les potentiels risques li®s ¨ la fin des minimums 

garantis. Enfin, une sous partie viendra soulever un enjeu essentiel et contemporain de ce 

sujet, la place des SOFICA dans le refinancement des minimums garantis. Cet acteur de 

par son intervention aussi bien au niveau du producteur que du distributeur permet de 

repenser la prise de risques des distributeurs.   

 

Nous essayerons dans ce m®moire de dresser un constat. Malheureusement, comme 

expos® plus, quand vous lirez ce m®moire, le march® aura peut-°tre chang® 12 fois. Nous 

tenterons de d®gager une tendance en exposant les points de tensions. Ce m®moire nôa 
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pas pour vocation dôexplorer m®thodologiquement les sommes pr®cises que peuvent 

encore engager les distributeurs. Ce m®moire a pour ambition de mettre le curseur sur un 

maillon en tension en utilisant comme outils les premiers films et leur minimum garanti. 

 

M®thodologie 

 

Ce m®moire aura ®t® lôoccasion pour moi de mener de nombreux entretiens et de 

rencontrer des passionn®s passionnants. Je tire de mes recherches un savoir pr®cieux, qui 

ne môaurait pas ®t® accessible si clairement et rapidement sans cet exercice. Ce m®moire 

est lôoccasion de convoquer ces recherches pour fournir une analyse ç personnelle è 

autour de ma probl®matique. Jôesp¯re en °tre ¨ la hauteuré  

 

Les minimums garantis ®tant des donn®es assez confidentielles, les recherches autour de 

ce sujet furent assez complexes. Ce m®moire ne pourra donc pas entrer pr®cis®ment dans 

des ®tudes de cas avec des sommes pr®cises dans la mesure o½ cela ne respecterait pas 

une politique de confidentialit®. Jôai cependant pu avoir acc¯s ¨ certains montants ç ¨ 

lôoral è pendant mes entretiens et mes stages. 

 

Mes sources sont multiples. Dans un premier temps, je me suis plong® dans les m®moires 

qui avaient ®t® faits par mes pr®d®cesseurs au sein de ce cursus. Je pense ¨ deux en 

particulier : 

 

-       Damien Charron, promo 2020, lôacquisition des films par les distributeurs 

ind®pendants 

-       Cl®ment Coucoureux, promo 2021, D®velopper des cin®astes-auteurs aujourdôhui 

en France : Ile au tr®sor ou Loi de la jungle ? (La p®rennisation des nouveaux cin®astes 

par le biais de leur diffusion) 

 

Ces sujets recoupent grandement le mien et me servent de point de d®part en mati¯re de 

bibliographie ou dôhypoth¯ses. Le m®moire de Damien Charron, tr¯s d®taill® 

techniquement sur la prise du risque du distributeur, permet de saisir les enjeux dôun point 

de vue ®conomique. Celui de Cl®ment Coucoureux môa fait prendre du recul concernant 

ma d®marche et môa contraint ¨ me cantonner uniquement aux premiers films afin de ne 
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pas empi®ter sur son sujet. Il tisse un lien essentiel avec ç lôapr¯s premier film è et a 

largement construit mes intuitions. Pour compl®ter ces pr®misses je me suis plong® dans 

les rapports du CNC, du s®nat ainsi que les rapports Kopp et Lasserre. Cependant, cet 

ensemble de donn®es me paraissait fig® sôil nô®tait pas mis en perspective avec la mati¯re 

organique du march®. Je me suis donc tourn® vers les professionnels du secteur. Jôai pu 

mener 7 longs entretiens4 : 

 

- Louis Descombes, responsable de la distribution de Capricci 

- Mathieu Robinet, fondateur de Tandem 

- Alexis Hofmann, Directeur des Acquisitions de Bac Films 

- Gr®goire Marchal, Responsable de la distribution de KMBO 

- Gr®goire Debailly, producteur et fondateur de Geko Films  

- Un responsable des investissements dôune SOFICA, anonymis® 

- Un producteur franais, anonymis® 

 

Ces 7 entretiens môont permis de r®colter une information dense. Lôautre aspect 

passionnant de cette recherche r®side dans la subjectivit® des points de vue. Ces 

professionnels exp®riment®s môoffrent un avis d®taill® de la situation mais se permettent 

quelques frasques personnelles. La mise en perspective de cette r®alit® concr¯te du m®tier 

avec mes recherches th®oriques et empiriques me permet de d®gager une analyse. Je dois 

avouer quôil est tr¯s difficile de proposer un regard singulier et personnel ¨ travers ce 

m®moire aux vues de lôexpertise impressionnante des diff®rents professionnels que jôai 

pu rencontrer. Cependant, de par la pr®cision de mon sujet jôai tent® dôaffiner au plus 

possible mon analyse en croisant ces sources afin de proposer des pistes de r®ponses ¨ ma 

probl®matique.  

 

Jôai list® ci-dessus mes entretiens afin de pouvoir mettre ¨ plat les limites (au sens de 

fronti¯re) de ma recherche. En effet, môattardant sur les premiers films, vaste sujet, il 

môincombe de d®finir un certain corpus. Au regard des entretiens mon analyse se cantonne 

avant tout au cin®ma dôart et dôessais. Jôai tent® de prendre un panel large en termes de 

 
4 Ce mémoire semble à première vue avoir été fait en non-mixité. Je tiens à préciser que cette liste 

dôentretiens nôest que la somme de mes demandes accept®es. Ce panel compos® uniquement dôhommes 

résulte de contingences et non de ma volonté. 
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tailles de distributeurs ind®pendants. Le pr®sent m®moire ne sôattarde pas sur les premiers 

films plus commerciaux dits blockbuster. Lôexemple le plus r®cent et parlant ®tant 

Bernadette de L®a Domenach (distribu® par Warner et comptabilisant plus de 800 000 

entr®es). Ce m®moire tendra davantage ¨ ®tudier les premiers films dôart et dôessais 

pouvant faire plus de 110 000 entr®es dans le meilleur des cas ou ç faire 0 è5 en cas de ç 

crash è6 distribu®s par des distributeurs ind®pendants. Le corpus reste donc assez large 

mais sera davantage nuanc® au fil des parties.   

  

Le minimum garanti est un montant confidentiel. Pour cette raison, j'anonymise les titres 

des films lorsque des sommes sont expos®es afin de ne pas trahir la confiance des 

professionnels interview®s. Le montant de ces sommes reste cependant essentiel pour 

comprendre les prises de risques. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
5 Gr®goire Marchal, entretien r®alis® le 2 f®vrier 2024 / expression employ®e pour d®signer un film faisant 

tr¯s peu dôentr®es 

6 Mathieu Robinet, entretien r®alis® le 6 f®vrier 2024  
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I. LE RISQUE DU DISTRIBUTEUR, ETAT DES LIEUX ET 

EVOLUTION 
 

1. Expliquer la mise en tension du m®tier de distributeur : les soci®t®s en 

liquidation 

 

Le m®tier de distributeur est en tension, côest un truisme. Deux r®centes fermetures de 

soci®t®s importantes viennent illustrer ces difficult®s : 

 

- Urban Distribution, 13 ans dôexistence avec 64 films distribu®s7 

- Rezo Films, 32 ans dôexistence avec plus de 400 films distribu®s8 

 

Rezo Films, figure embl®matique de la distribution, a contribu® ¨ lô®mergence de 

nombreux cin®astes aujourdôhui incontournables du paysage cin®matographique 

mondial. Voici quelques exemples de cin®astes dont les premiers films ont ®t® distribu®s 

par la soci®t® depuis sa cr®ation : Albert Dupontel, Gaspar No®, Pascal Bonitzer, Hafsia 

Herzi, Abdellatif Kechiche, Xavier Dolan9é Jôai pu faire mon stage dôobservation de 

premi¯re ann®e dans cette soci®t®. Florent Bugeau, responsable de la distribution, me 

faisait d®j¨ part de lôann®e noire que Rezo venait de traverser. Cette expression souligne 

lôabsence de succ¯s dans leurs diff®rentes sorties. La soci®t® encha´nait les ®checs, 

nôarrivant plus ¨ faire des entr®es suffisantes pour rembourser les sommes engag®es. Il 

est normal pour un distributeur de rencontrer des difficult®s sur un certain nombre de 

films. Cependant, la norme voudrait quôun film fonctionne tr¯s bien de temps en temps et 

vienne remonter les ®checs pr®c®dents. La fermeture quasi simultan®e dôUrban 

distribution regroupe un probl¯me plus structurant pour la distribution.  Ce probl¯me 

viendrait mettre en ®chec le mod¯le ®conomique de certains distributeurs dans la mesure 

o½ il serait syst®mique.  

 

Fr®d®ric Corvez, fondateur dôUrban Distribution, expose les principaux obstacles 

rencontr®s par sa soci®t®. Ces arguments peuvent ais®ment °tre transpos®s pour le cas de 

Rezo Films. Il souligne que tous les films ne sont pas ®gaux devant les entr®es : 

 
7 Sylvain Devarieux, Urban Distribution tire le rideau, 28 mars 2024  

8 Sylvain Devarieux, Clap de Fin pour Rezo Films, 13 mars 2024 

9 Site internet de Rezo Film consult® le 1er mars 2024 
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ç De nombreux exploitants, face ¨ la profusion r®elle de films ¨ sortir, 

assumaient sans complexe de ne plus travailler avec des structures petites 

et moyennes. Nos films qui auparavant trouvaient sans trop de difficult® 

quatre ou cinq salles ¨ Paris, avaient du mal ¨ atteindre deux postes en 

plein programme aujourd'hui. L'observation hebdomadaire des 

combinaisons de sortie montre la domination de certains films et de 

certaines soci®t®s qui occupent de mani¯re boulimique et intransigeante les 

®crans au d®triment de la diversit®. è10 

 

Lôobservatoire de la distribution vient corroborer ces propos en montrant lô®volution de 

la densit® du nombre moyen de s®ances par film et par ®tablissement entre 2017-2019 et 

2022 en semaine. On peut observer une tr¯s forte baisse (jusquô¨ -33%) pour les films 

sortant ¨ moins de 250 copies. Les films de Urban et de Rezo font partie de cette tranche 

ainsi que les premiers films de notre m®moire.  

 

£volution de la densit® (nombre moyen de s®ances par film et par ®tablissement) 2022 / 

moyenne 2017-2019 en semaine 1 11 

 

Jôai pu assister en direct ¨ ces difficult®s de programmation de films lors de mon stage 

chez Rezo. Florent Bugeau avait beaucoup de difficult®s ¨ programmer le film Grand 

 
10 Sylvain Devarieux, Urban Distribution tire le rideau, 28 mars 2024 

11 CNC, Observatoire de la diffusion cin®matographique, 14 novembre 2023 
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Marin de Dinara Droukarova, un premier film ; obtenant 4 copies Paris apr¯s une mise 

en m®diation avec lôun des exploitants. Fr®d®ric Corvez met aussi le curseur sur les 

moyennes et petites soci®t®s qui ont davantage de difficult®s. Pr®cisons que ces soci®t®s 

sont davantage enclines ¨ acqu®rir des premiers films, nous reviendrons sur ce point dans 

notre seconde partie. Ces ph®nom¯nes de concentration en faveur des plus grosses 

soci®t®s ®taient d®j¨ abondamment point®s en 2016 dans le rapport Kopp12. Le pr®sent 

m®moire ne visera pas ¨ explorer les causes de cette concentration. Dôautres camarades 

le feront de mani¯re beaucoup plus d®taill®e, notamment Elise Mercier ¨ travers son 

m®moire sur le cin®ma recherche. Cependant, nous partirons de ce constat pour 

d®velopper notre propos. Pr®cisons que lôoffre croissante de film joue ®galement un r¹le 

majeur dans cette polarisation comme le souligne le rapport du S®nat, d®passant ç la 

capacit® dôabsorption des salles è13. Cette incapacit® dôabsorber certains films se fait au 

d®triment des plus fragiles.  

 

Nous pouvons donc lister succinctement les difficult®s rendant le m®tier de distributeur 

de films dôart et dôessais plus ardu :  

- Augmentation du nombre de films, au d®triment des plus petits 

- Polarisation des entr®es 

- Lôensemble du public nôest pas revenu en salle apr¯s la pand®mie 

- Augmentation des frais de promotion due ̈  lôinflation 

 

Les propos de Fr®d®ric Corvez rejoignent les inqui®tudes du SDI concernant cette 

polarisation des entr®es envers certains films. Etienne Ollagnier, directeur de jour2f°te, 

est notamment frapp® par la polarisation du march® ç Et dans ce contexte, nous nous 

inqui®tons de la difficult® ¨ faire exister certaines îuvres et en particulier les premiers 

films. è14 Cette polarisation a ®t® exacerb®e apr¯s le covid. La reprise g®n®rale du cin®ma 

dôauteur franais nôest que partielle rendant plus incertaines et ¨ la baisse les pr®visions 

dôentr®es comme lôexplique Jean Labadie, directeur du Pacte : ç il y a une inqui®tude 

g®n®rale sur le cin®ma dôauteur, o½ les plafonds ne cessent de diminuer : un film qui faisait 

 
12 Pierre Kopp, Le cin®ma ¨ lô®preuve des ph®nom¯nes de concentration, 7 juin 2016 

13 Roger Karoutchi, Rapport dôinformation sur le financement public du cin®ma, 17 mai 2023 

14 Tanguy Colon, Interview : Jane Roger et Etienne Ollagnier sur les enjeux des Rencontres du cin®ma 

ind®pendant, 20 juin 2023 
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200 000 entr®es nôen fait plus que 100 000, un qui tutoyait les 80 000 doit se contenter de 

30 000 è15 

 

Ces plafonds sont pr®cis®ment ces pr®visions que les distributeurs calculent afin de 

pouvoir engager leur minimum garanti. Avec la baisse drastique des ces plafonds et leur 

incertitude grandissante il semble donc l®gitime de remettre en question les risques pris. 

Qui plus est pour le cas de premiers films ; sôinscrivant dans la typologie de films pouvant 

rencontrer ces difficult®s dôacc¯s aux salles.  M°me si Alexis Hofmann môaffirme que 

ç tous les films sont ¨ risque è16. Le premier film a toutes les caract®ristiques pour subir 

cette polarisation. Rezo Films comptait notamment de nombreux premiers films dans son 

line-up r®cent : 

- Levante de Lilliah Hallah, s®lectionn® ̈  la semaine de la critique, sorti le 

6/12/2023 sur 43 copies : 5 637 entr®es 

- Tropic dôEdouard Salier, sorti le 02/08/2023 sur 47 copies : 6 643 entr®es 

- Le paradis de Zeno Graton s®lectionn® ¨ Berlin et au Tiff, sorti le 10/05/2023 sur 

40 copies : 14 770 entr®es 

 

Louis Descombes, responsable de la distribution chez Capricci, môexplique que depuis la 

fin des VPF les plans de sortie des plus gros films sont plus importants, emp°chant lôacc¯s 

¨ certaines salles pour les plus petits films. Il môaffirme ®galement que ç pour des petits 

films pour faire les m°mes entr®es quôil y a une dizaine dôann®es, il faut °tre diffus® dans 

2 fois plus de salles. è17 

 

Cette polarisation des entr®es incite aussi les exploitants ¨ diminuer leur risque en se 

basant sur des auteurs reconnus, au d®triment des premiers films. Un exemple est de 

nombreuses fois revenu pendant mon ann®e, celui du dernier Robert Gu®diguian en date. 

Certains distributeurs affirmaient que les exploitants le programmaient sans m°me lôavoir 

vu car il savait quôil allait faire des entr®es. 

 

 
15 Tanguy Colon, Bilan mi-2023 : la fr®quentation des cin®mas se redresse mais reste polaris®e, 13 juillet 

2023 

16 Alexis Hofmann, entretien r®alis® le 22 f®vrier 2024 

17 Louis Descombes, entretien r®alis® le 5 f®vrier 2024 
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Gr®goire Marchal môexplique tr¯s bien cette frilosit®. La soci®t® KMBO a d¾ faire preuve 

de risque ¨ ses d®buts avec de pouvoir sôimposer : 

 

ç Sur les premiers films côest compliqu®. Le r®al nôa pas fait ses preuves. 

On est plut¹t esprit joueur, on a beaucoup tent® des choses. Quand on sort 

The Young Lady18, premier film anglais, on singe sur film fini, je le trouve 

extraordinaire, je vois tr¯s bien comment le vendre. Ce nô®tait pas une 

®vidence pour tout le monde, a a ®t® une petite battle. ¢a aurait pu monter 

plus haut. Il y a quand m°me une frilosit®, on est plut¹t aventureux mais 

le march® fait quôon ne peut pas lô°tre. On nous emp°che de lô°tre. Parce 

quôau final d¯s que tu as un film diff®rent, les salles ne r®pondent pas, il 

nôy a pas dôenvie, de la part de personne. è19 

 

Il faut rajouter ¨ ces difficult®s connues par les distributeurs lôaugmentation des frais de 

promotion ¨ la charge du distributeur : 

 

ç Hausse de 50 % entre 2015 et 2019. Cette hausse du poids de 

la promotion payante r®sulte en partie dôune adaptation face ¨ lôoffre 

®lev®e de films, qui implique des investissements publicitaires pour se 

distinguer des îuvres concurrentes. è 20 

 

Ces difficult®s dôacc¯s aux salles inh®rentes ̈  la polarisation des entr®es place le 

distributeur dans une position plus que jamais en tension. Il doit cependant continuer de 

sortir des films en prenant ¨ chaque fois un risque, avec une incertitude grandissante de 

le recouper. Pour comprendre cette prise de risque il est n®cessaire de revenir ¨ son 

origine. Celle-ci d®marre au m°me moment que la relation avec le producteur. Nous allons 

essayer de comprendre dans la partie suivante comment le risque est r®parti et sôil existe 

des d®s®quilibres. 

 
18 The Young Lady de William Oldroy, sortie nationale en 2017 sur 118 copies comptabilisant 144 329 

entr®es 

19 Gr®goire Marchal, entretien r®alis® le 2 f®vrier 2024  

20 Bruno Lasserre, Le cin®ma ¨ la recherche de nouveaux ®quilibres : relancer des outils, repenser la 

r®gulation, 3 avril 2023 
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2. La relation producteur distributeur, une r®partition des risques 

d®s®quilibr®e ?  

 

La relation producteur-distributeur d®bute avec un mandat. Celui-ci peut °tre simple, 

accompagn® dôun minimum garanti et cross-collat®ralis®. Dans la majorit® des cas pour 

les films franais achet®s sur sc®nario le distributeur verse ce minimum garanti au 

producteur.  D¯s cet engagement le distributeur se met en risque, avec son ç argent 

personnel è21 ; l¨ o½ le producteur aura son salaire inclus dans le budget du film la plupart 

du temps. Le salaire du distributeur d®pend uniquement du succ¯s ou non du film. Ce 

d®s®quilibre, Paul Rigoux lôavait tr¯s bien point® dans son m®moire sur le distributeur-

producteur.22 Pour exposer cette disparit®, il avait men® un entretien avec Thomas Pibaro, 

lôancien directeur des acquisitions du Pacte. Ce dernier expliquait que les risques 

®conomiques ®taient soutenus par les distributeurs l¨ o½ les producteurs ç ne mettaient 

pas de lôargent de leur poche è23. Philippe Lux abonde dans ce en soulignant que le 

distributeur est le seul en danger : ç Nous quand on sort et quôon est aux neuf heures des 

halles on est d®j¨ dans le rouge de plusieurs dizaines de milliers dôeuros. è24 Pour notre 

m®moire, ce point pourrait davantage °tre nuanc® dans la mesure o½ les premiers films 

peuvent demander un salaire en participation r®el. De plus, avec lôinflation des taux 

dôint®r°t des banques de pr°t dans le cin®ma, une productrice môexpliquait voir souvent 

ses frais g®n®raux partir dans le remboursement de ces taux.  

 

Cette relation tendue se joue aussi aux niveaux des aides allou®es aux distributeurs. 

Gr®goire Marchal mô®voque ce point ®pineux :  

 

ç Un de mes combats est dôenlever des contrats le fait que les 

subventions sont des recettes. Côest quelque chose qui nous horripile, 

les producteurs nous demandent parfois m°me de mettre lôaide au 

 
21 Thomas Pibarot, entretien r®alis® le 4 mai 2021 par Paul Rigoux 

22 Paul Rigoux, Le distributeur-producteur, mari 2021 

23 ibid.  

24 Cit® europ®enne des sc®naristes, Les distributeurs de films et le Sc®nario, 21 janvier 2024  
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programme. Ce nôest pas un aide pour le film côest pour le distributeur, 

le travail du distributeur est r®compens® apr¯s des ann®es de boulot è.25   

 

Je fus assez ®tonn® de cette demande. En faisant part de ce positionnement ¨ certains 

producteurs, ils ne voyaient pas le probl¯me de consid®rer ces aides comme des remont®es 

de recettes dans la mesure o½ elles ®taient permises par ç leur film è. ç On met bien nos 

aides dans la production de nos films è, me glisse un producteur. Ce ¨ quoi r®pondrait 

ironiquement Gr®goire Marchal ç Nous on leur dit dans ces cas-l¨, si on a des pertes on 

les partage è.26 Cette m®sentente souligne quelques zones dôombre dans la relation 

producteur-distributeur. Nous y reviendrons par la suite en ®voquant les dissensions 

g®n®r®es par les frais dô®ditions.  

 

Ce cas de lôajout des aides dans les remont®es de recettes ®tait d®j¨ soulev® dans le rapport 

de Ren® Bonnell sur la production et la distribution cin®matographique il y a plus de 10 

ans. Dans sa partie sur le risque financier ®lev® du travail de distributeur Ren® Bonnell 

pointait d®j¨ le probl¯me :  

 

ç Une r®flexion devrait malgr® tout sôengager sur la faon dôimputer les 

aides ¨ la distribution sur les frais dô®dition et les MG. En effet, ces 

aides ont ®t® conues pour all®ger le risque du distributeur mais aussi 

pour faire appara´tre plus rapidement des recettes en faveur du 

producteur. Les aides automatiques se reconstituent au moins en partie 

lors de la distribution du film, f¾t-il d®ficitaire. è27 

 

Dans la mesure o½, comme le pr®cise bien le rapport par la suite, la distribution reste un 

secteur perdant de nombreuses fois pour quelques succ¯s, ces aides viennent davantage 

att®nuer les pertes que favoriser les recettes pour le producteur. Le partage des pertes ne 

pourrait se faire avec le producteur en raison de ce point. Dans la mesure o½ le distributeur 

sort des films de mani¯re r®guli¯re et soutenue, il pourra compenser ses pertes par dôautres 

 
25 Gr®goire Marchal, entretien r®alis® le 2 f®vrier 2024 

26 ibid.  

27 Ren® Bonnell, Le financement de la production et de la distribution cin®matographiques ¨ lôheure du 

num®rique, d®cembre 2013 
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succ¯s, l¨ o½ le producteur ne pourrait pas contrebalancer lô®chec dôun de ses films en 

raison de la raret® de ses sorties, mettant en p®ril son mod¯le ®conomique. Pour ces 

raisons, le partage du risque est complexe ¨ mettre en place. Il doit incomber au 

distributeur de le g®rer. Un certain r®ajustement peut °tre pens®, notamment par son 

amoindrissement. Les distributeurs ont d®j¨ pris ¨ bras le corps cette r®duction du risque, 

en baissant les minimums garantis depuis plusieurs ann®es. 

 

Nous allons ¨ pr®sent explorer comment cette baisse sôest ®tablie. En parall¯le nous nous 

int®resserons ¨ la n®cessit® pour le distributeur dôexpliquer ces baisses afin de pr®server 

un lien solide dans la relation producteur-distributeur.  

 

Pr®cisions 

Le pr®sent m®moire ne sôattardera pas sur les mandats cross-collat®ralis®s. Ces derniers 

ont ®t® trait®s ¨ de nombreuses reprises et sont connus comme une strat®gie de baisse des 

risques. Pour rappel ils permettent au distributeur de r®duire ses risques en couvrant 

diff®rents couloirs de recettes (Salles, vod, tvé) avec le m°me couloir de recette. Ici nous 

nous int®resserons davantage ¨ une baisse de ce minimum garanti, quôil soit impuls® par 

un mandat salle ou cross-collat®ralis®s. 

 

3. De la p®dagogie du distributeur, expliquer la baisse des minimums garantis 

aupr¯s des producteurs 

 

Le montant du minimum garanti doit r®pondre ¨ un certain pourcentage du budget total 

du film. Jôai cherch® ¨ pouvoir faire une ®tude assez pr®cise concernant les montants 

engag®s notamment sur les premiers films. Jôai alors contact® le CNC afin dôobtenir des 

chiffres ne serait-ce quôanonymis®s. Malheureusement la r®ponse sôest av®r®e °tre 

n®gative. Les montants pour les premiers films que lôon môa communiqu®s durant mes 

entretiens ne renvoient pas forc®ment ¨ une moyenne logique : 20 000 ú pour un budget 

de 1 200 000 ú ; 70 000 ú pour un budget de pr¯s de 3 000 000 ú, 400 000 ú pour un 

budget de pr¯s de 4 000 000 ú, 100 000 ú pour un budget de 3 500 000 ú. Ce montant sera 

certes corr®l® au budget du film mais r®pondra ¨ dôautres facteurs : 

- Plan de financement du film 

- Confiance du distributeur dans le projet 

- Minimum garanti r®®valu® pour se d®marquer de la concurrence 
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La part du mandat a tendance ¨ diminuer par rapport au montant global du film. On peut 

clairement constater cette tendance sur le graphique en annexe 228. On voit bien la 

division de presque par 2 de tous les mandats confondus depuis 10 ans. Celle-ci tend ¨ 

°tre combl®e par les aides publiques et le cr®dit dôimp¹t. Damien Charron en parlait 

®galement dans son m®moire en 202029.  

 

Lôapr¯s covid et la polarisation des entr®es nôont pas invers® la tendance. Ce constat est 

®tabli par le s®nat dans son rapport. On peut lire que les diff®rents mandats (distribution 

en salles, ®dition vid®o, exploitation ¨ lô®tranger) sont ç en baisse par rapport ¨ 2022, cette 

diminution ®tant imputable ¨ la baisse de la fr®quentation et au manque de visibilit® sur 

la reprise des diff®rents march®s internationaux è30. Lôimportant pour lôanalyse du pr®sent 

m®moire est de constater la baisse tendancielle des mandats sign®s avec les distributeurs 

(salles, vid®os, group®sé) comme le d®taille le graphique ci-dessous. 

 

Mandats de distribution (Mú) 31 

 

En interrogeant les distributeurs sur lôorigine de cette tendance, ils môexpliquent lôavoir 

impuls®e, par contrainte. En effet, Alexis Hofmann me confirme que malgr® les exigences 

des producteurs en mati¯re de MG ç on suit davantage le march® que leurs attentes. è32 

 
28 Annexe 2 

 29 Damien Charron, Lôacquisition des films par les distributeurs ind®pendants, 24 avril 2020 

30 Roger Karoutchi, Rapport dôinformation sur le financement public du cin®ma, 17 mai 2023 

31 Direction des ®tudes, des statistiques et de la prospective du CNC, Lôobservatoire de la distribution 

cin®matographique, 15 janvier 2024 

32 Alexis Hofmann, entretien r®alis® le 22 f®vrier 2024 
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De cette simple phrase, nous pouvons mettre en exergue le paradoxe de la prise de risque 

des distributeurs dans la mise du minimum garanti. Le distributeur subit ̈  la fois une 

pression ç du march® è et de ç leurs attentes è. La premi¯re prime de par son impact direct 

quant ¨ la viabilit® dôune soci®t® de distribution. 

 

Le producteur est le premier partenaire du distributeur, il est le mandant. Le probl¯me est 

que le producteur est tr¯s ®loign® de lôexploitant, lôautre partenaire du distributeur. Les 

exigences de lôexploitant naissent du march®, quôil fr®quente au quotidien. Le producteur 

travaille quant ¨ lui davantage dans sa bulle pendant plusieurs ann®es sur un m°me film 

qui entrera en concurrence avec les 15 autres sorties du mercredi. Cette explication 

sch®matique vise ¨ exposer le tiraillement du distributeur. La relation avec le producteur 

est r®gie par un contrat l¨ ou celle avec lôexploitant se base sur lôengagement oral. Cela 

tend ¨ placer le distributeur dans une position d®licate dans la mesure o½ il engagera son 

risque sous forme de contrat mais nôa aucune garantie contractuelle par la suite. Comme 

le souligne le rapport Kopp ç La th®orie ®conomique indique que le contrat a pour 

fonction de r®duire l'incertitude dans un environnement incertain. è33 Ce point ne vise 

absolument pas ¨ vouloir r®tablir les contrats entre distributeurs et exploitants. Dans la 

mesure o½ comme le montrait le rapport Lasserre ç La plupart des distributeurs et 

exploitants sont en effet d®favorables ¨ la mise en place du contrat ®crit è notamment ç les 

acteurs ind®pendants de la distribution et de lôexploitation è34. Cette disparit® des 

relations permet en revanche de montrer que la garantie va dans un seul sens, du 

distributeur et producteur et jamais de lôexploitant au distributeur. Lôexploitant ne prend 

pas en compte le cheminement du film et ses al®as de production. Il jugera un produit 

fini, pour le bien du public. Ajoutez ¨ cela la grande incertitude du distributeur quant ¨ la 

qualit® du film fini lorsquôil signe un premier film sur sc®nario, nous reviendrons sur ce 

point par la suite. 

 

Le distributeur se trouve dans une double contrainte35. Cette notion correspond ¨ une 

situation paradoxale dans laquelle un individu est soumis ¨ deux contraintes ou pressions 

 
33 Pierre Kopp, Le cin®ma ¨ lô®preuve des ph®nom¯nes de concentration, 7 juin 2016 

34 Bruno Lasserre, Le cin®ma ¨ la recherche de nouveaux ®quilibres : relancer des outils, repenser la 

r®gulation, 3 avril 2023 

35 Yves Winkin, La nouvelle communication, 23 octobre 2024 



 нм 

contradictoires ou incompatibles. Dôun c¹t® un march® polaris® rendant plus complexe 

lôexploitation des films et de lôautre des producteurs, dans le besoin de minimums garantis 

satisfaisants pour financer au mieux leurs films. Pour sortir de cette double contrainte, le 

distributeur doit proposer un autre niveau de lecture aux parties prenantes. Si, 

malheureusement, il ne peut pas avoir dôimpact sur le march® et ses remont®es de recettes, 

il peut en revanche influer discursivement au niveau de sa relation avec le producteur. Ce 

niveau de lecture passera par de la p®dagogie, en reconnectant le producteur aux entr®es 

actuelles du march®. De nombreux distributeurs me parlent de cette d®marche, passage 

obligatoire dans la mesure o½, comme lôaffirme Alexis Hofmann, ç il y a un d®calage de 

la perception du march® de la part des producteurs et de notre quotidien, chiffre ¨ 

lôappui.36 è Cette p®dagogie se fait m®thodiquement en exposant les entr®es effectu®es 

par la m°me typologie de film sur les derni¯res ann®es que le film en question. Certains 

distributeurs interrog®s sont tr¯s pr®occup®s par la m®connaissance du march® de la part 

de producteurs. Lô®change suivant est tir® dôune anecdote anonymis®e racont®e par un 

distributeur. Elle vient illustrer de mani¯re presque caricaturale notre propos : 

 

π Producteur : Jôai besoin de XXú de MG car je suis persuad® que 

mon film va faire 300 000 entr®es. 

π Distributeur : ¢a nôexiste pas ce genre de premiers films faisant 300 

000 entr®es, le dernier ®tait il y a un an et cô®tait un gros film de 

studio. Voici la liste des premiers films ressemblant au tien avec 

leurs entr®es. 

π Producteur : Oui mais jôai besoin de cet argent pour faire le film. 

π Distributeur : Il faut que ton film co¾te moins cher, le march® ne 

supporte pas XXú de MG pour un premier film. Et dis-toi que tout 

lôargent que je mets dans ton minimum garanti est autant dôargent 

que je ne mettrai pas dans les frais dô®ditions37. 

 

Ce dialogue illustre la double contrainte dans laquelle se trouvent les distributeurs. Les 

propos dôun producteur viendraient fournir un autre point de vue ç Les distributeurs, ils 

vont s'occuper du film quinze jours. Nous on passe trois ¨ cinq ans ¨ faire le film, on va 

 
36 Alexis Hofmann, entretien r®alis® le 22 f®vrier 2024 

37 Anecdote anonymis®e issue dôun entretien  
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forc®ment sôaveugler sinon a ne se ferait pas. è38 Cet argument vient contrebalancer un 

peu le discours des distributeurs. Il est parfaitement logique et recevable dans la mesure 

o½ la production dôun film demande une ®nergie tr¯s importante sur le long terme. Si un 

producteur ne croit pas que son film va faire un niveau dôentr®es satisfaisant, ¨ quoi bon ? 

Il faut n®anmoins pr®ciser que certains distributeurs peuvent °tre amen®s ¨ sortir des films 

r®guli¯rement, toutes les deux semaines. Cela ne signifie pas que leur temps de travail 

effectif sur un film se r®duit ¨ ce lapse de temps. Le travail dôacquisition, de vie en 

festival, de marketing, de programmation en profondeur, de faire vivre le catalogue 

d®passe largement cette p®riode de deux semaines.  

 

Ce point de vue subjectif nous ram¯ne aux pr®mices de la distribution inh®rents ¨ la 

croyance, cette croyance en un film commun entre le producteur et le distributeur. La 

diff®rence r®side dans le risque permanent engag® par le distributeur et sa marge de 

manîuvre extr°mement r®duite quant ¨ la qualit® du film. Cette explication de la baisse 

des minimums garantis de la part du distributeur ®tait donc essentielle et continue de 

lô°tre. Elle permet notamment de ne pas ternir la relation, essentielle ¨ la bonne sant® du 

film. Nous nous questionnerons dans troisi¯me grande partie sur une potentielle ç non-

mise è de minimum garantie dans la continuit® de cette p®dagogie. Faisons cependant un 

l®ger d®tour par lôimpact de la baisse du minimum garanti pour le producteur. 

 

 

4. La baisse des minimums garantis, lôimpact pour le producteur  

 

Il est n®cessaire de se placer ®galement du c¹t® de la production pour comprendre lôimpact 

de cette baisse des minimums garantis pour les producteurs. Les producteurs sont dans 

un besoin permanent dôobtenir des minimums garantis satisfaisants. En effet, comme on 

peut le voir sur le graphique ci-dessous, lorsque le producteur nôa pas de mandats dans la 

production de son film, les financements du distributeur lui reviennent. Cette r®partition 

signifie que dans ce cas le producteur prend en charge le risque. Comme nous pouvons le 

voir sur le graphique-dessous. Le distributeur supporte 13,1% du financement des films 

avec son mandat salle. Sans ce mandat la r®partition se d®place vers le producteur passant 

de 10,9% a 25,3%. On peut constater que les Sofica sont beaucoup plus frileuses 

 
38 Producteur franais, entretien r®alis® le 27 janvier 2024  
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sôengager sur les films sans mandat salle, nous reviendrons sur ce point dans notre 

derni¯re partie. 

 

 

R®partition du financement d®finitif des films dôinitiative franaise avec et sans mandat 

salles en 2022 (%) 39 

 

Il est int®ressant de convoquer le rapport de Ren® Bonnel sur le financement pour ce 

point. Il soulignait d®j¨ le point suivant :   

 

ç La proportion de films pour lesquels le solde dôexploitation en salles 

est positif varie selon que le film a b®n®fici® ou non dôun minimum 

garanti salles. Ainsi, 21,9 % des films pr®financ®s par un minimum 

garanti pr®sentent un solde positif, contre 43,4 % des films non 

pr®financ®s. En effet, pour les films b®n®ficiant dôun mandat group® 

incluant la salle et un ou plusieurs autres march®s, le MG est rarement 

recouvr® apr¯s la seule exploitation en salles. è40 

 

Ces chiffres permettent de r®aliser la d®multiplication des chances de g®n®rer des 

remont®es de recette en cas dôabsence de minimums garantis, du simple au double. Cela 

 
39 CNC, Lôobservatoire de la distribution cin®matographique, 15 janvier 2024 

40 Ren® Bonnell, Le financement de la production et de la distribution cin®matographiques ¨ lôheure du 

num®rique, d®cembre 2013 



 нп 

semble logique mais nôest pas au b®n®fice des producteurs qui subiraient alors le caract¯re 

al®atoire des entr®es l¨ o½ le minimum garanti est garanti. Dans le cas des films 

typologis®s art et essais et parmi les distributeurs et producteurs que jôai pu interroger 

pour mon m®moire, les remont®es de recettes pour les producteurs sont rares. Cette 

citation met aussi le curseur sur la n®cessit® pour le distributeur de privil®gier quand il le 

peut les mandats cross-collat®ralis®s. 

 

Cette premi¯re partie nous a offert la possibilit® dôexposer les diff®rentes pressions 

exerc®es sur le distributeur. Elle est incontournable dans la mesure o½ elle permet de poser 

les bases du risque pris par le distributeur ¨ chaque sortie. Nous allons ¨ pr®sent entrer 

encore plus pr®cis®ment dans le sujet en axant notre seconde partie sur lôacquisition des 

premiers films.  
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II. ACQUERIR UN PREMIER FILM, EXPLICATION ET 

METHODE. UNE TYPOLOGIE PLUS RISQUEE ? 

 

 

Avant de parler de leur acquisition de mani¯re pratique, il est int®ressant de se demander : 

quel est lôint®r°t pour un distributeur dôacqu®rir un premier film ?   

 

Pour toutes les tailles de distributeurs, lôint®r°t dôacqu®rir des premiers films reste le 

m°me. ç Nous sommes constamment dans un souci de renouvellement et 

dôaccompagnement avec les nouveaux entrants. è41 affirme Alexis Hofmann. Michel 

Saint-Jean, PDG de Diaphana, fait m°me de cette volont® de faire ç ®merger de nouveaux 

talents è lôADN du m®tier de distributeur42. Ce renouvellement est dans la continuit® de 

la forte politique nataliste franaise consistant ¨ encourager lô®mergence de nouveaux 

auteurs en favorisant la production de premiers films. 

 

 

 

Premiers et deuxi¯mes films dôinitiative franaise produits chaque ann®e43 

 

Ces derniers repr®sentent presque 30% du nombre de films produits annuellement en 

France. Le pr®sent m®moire ne se destine pas ¨ revenir sur cette politique nataliste. 

Partons de cette situation pour aller vers notre sujet. Le devis moyen dôun premier film 

 
41 Alexis Hofmann, entretien r®alis® le 22 f®vrier 2024 

42 Boxoffice Pro France, L'£mission avec Michel Saint-Jean (Diaphana), 21 octobre 2021 

43 CNC, Bilan 2022 
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est de 3,04 ú en 2023 contre 4,78 ú pour le reste de la production. Cette moyenne est 

essentielle dans notre analyse dans la mesure o½ elle signifiera que si le budget est moins 

®lev® le minimum garanti le sera aussi.  

 

Devis moyen des premiers et deuxi¯me films (Mú)44 

 

Pour les petites structures, notamment celles qui d®butent, acqu®rir des premiers films 

peut °tre une occasion dôobtenir des films ¨ moindre co¾t.  Ce fut le cas pour une soci®t® 

comme KMBO, ¨ ses d®buts. De plus, pour les plus petites structures, les auteurs 

confirm®s ne sont pas accessibles dans la mesure o½ les distributeurs plus importants 

auront les capacit®s ®conomiques et humaines dôinvestir dans ces plus gros films. Aller 

puiser dans le vivier de nouveaux talents ®tait donc une solution souligne Gr®goire 

Marchal.45 Dans la mesure o½ leur notori®t® est encore ¨ d®montrer, il est plus compliqu® 

pour un producteur dôaller n®gocier aupr¯s des cha´nes avec un distributeur peu connu. 

Gr®goire Marchal môexplique quôils ont d¾ faire un vrai travail de reconnaissance aupr¯s 

des cha´nes pour avoir acc¯s durant les acquisitions ¨ un panel plus large de films. 

 

 

1.  Acqu®rir un premier film 

 

Apr¯s mes recherches il ne semble pas y avoir de r¯gle. Alors pourquoi en faire une sous-

partie ? Je pense que mes ®changes avec les distributeurs permettent de mettre en exergue 

un ®l®ment constitutif de leur m®tier : lôirrationalit®. Acqu®rir un premier film diff¯re de 

lôacquisition dôun autre type de film. Il n®cessite la prise en compte de nombreux 

 
44 CNC, La production cin®matographique en 2023 Les films agr®®s aux investissements, Mars 2024 

45 Gr®goire Marchal, entretien r®alis® le 2 f®vrier 2024 
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param¯tres. Ces derniers, sôils sont bien analys®s, peuvent venir r®duire la prise de risque 

du distributeur. Nous allons tenter de les exposer afin de mettre en ®vidence que la prise 

de risque ne se joue pas uniquement dans la distribution m°me du film (marketing et 

programmation) mais aussi bien dans son acquisition, sans m°me encore parler de 

minimum garanti. Cette partie sur la mani¯re dôacqu®rir un film sera exclusivement ax®e 

sur les films achet®s sur sc®nario. Sur film fini, lôacquisition dôun premier film est 

globalement la m°me. Les seuls freins sont ceux expos®s plus haut par Gr®goire Marchal 

avec lôexemple de The Young Lady ̈  savoir le manque de notori®t® de lôauteur et la part 

dôaventure que repr®sente un premier film. 

 

Faisons dôabord un crochet par la recherche de nouveaux talents. £tape essentielle du 

travail de producteur et de du distributeur avant de rentrer dans la m®canique des 

acquisitions. 

 

a. D®baucher de nouveaux auteurs 

 

La recherche de nouveaux auteurs est un travail quotidien. Cette t©che incombe dans un 

premier temps aux producteurs. Ces derniers sont dans une d®marche permanente dôaller 

chercher des auteurs. Jôai pu apprendre cela durant les rencontres men®es pour ce 

m®moire. Gr®goire Debailly, producteur chez Geko Films et adepte des premiers films, 

môexplique °tre constamment dans lôaction dôaller voir des auteurs qui lôint®ressent apr¯s 

avoir vu leur court m®trage : ç Jôidentifie les r®alisateurs, je les rep¯re. Tu ne vas pas 

recevoir un appel óBonjour côest Jacques Audiard et je cherche un producteurô è46 

 

Jôai aussi pu rencontrer Sandra Da Fonseca. En la questionnant de mani¯re informelle sur 

sa rencontre avec L®onor Serraille, elle môexplique que la r®alisatrice sôest entretenue 

avec une dizaine de producteurs avant de faire son choix. Son dipl¹me de la F®mis ayant 

suscit® beaucoup dôattention les ph®nom¯nes de concentration sont observables d¯s ce 

moment-l¨. Ce crochet par la production permet dôexposer la d®termination des acteurs 

de la production et les nombreuses ®tapes ¨ franchir avant de pouvoir sôentretenir avec un 

distributeur. Apr¯s avoir d®bauch® un auteur, il faut proc®der ¨ la phase de d®veloppement 

qui peut durer plusieurs mois. Une fois le sc®nario abouti, la recherche des premiers 
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financements peut d®buter avec en parall¯le lôobjectif de trouver un distributeur. Avant 

que le producteur entre en relation avec le distributeur la route a ®t® longue.  

 

Ce travail proactif dôaller ¨ la recherche de nouveaux auteurs nôest pas uniquement 

r®serv® aux producteurs ¨ ma plus grande surprise. Alexis Hofmann môexplique sa 

d®marche :  

 

ç Je regarde beaucoup de courts-m®trages, je suis beaucoup ce que font les 

environnements de certains cin®astes. Je suis des g®n®rations de cin®astes 

des familles, je suis ¨ lô®coute de lôindustrie et jôessaye de prospecter tr¯s 

t¹t. Les diff®rents outils de prospection sont par exemple les r®seaux 

sociaux (Instagram et Facebook). En allant sur les comptes soci®t®s de 

prod en suivant des jeunes r®al, leur actu, la s®lection des courts m®trages. 

Je fais une esp¯ce de revue de presse. Côest vraiment un travail tr¯s en 

amont, particuli¯rement pour les premiers films. è47 

 

Alexis Hofmann môexplique avoir tiss®, dans la continuit® de cette prospection, des liens 

avec des r®alisateurs avant m°me de parler de leur projet. Je trouve cette d®marche riche 

et tr¯s int®ressante de la part dôun distributeur. Elle est n®anmoins ¨ remettre dans un 

contexte plus large. Bac films est une soci®t® bien staff®e et tr¯s implant®e dans le milieu. 

Ces initiatives ne seraient pas forc®ment envisageables pour des soci®t®s o½ le 

responsable des acquisitions est ®galement programmateur par exemple. De plus, Bac 

Films de par son importance sur le march® int®ressera g®n®ralement les producteurs, 

notamment pour les premiers films. Cette phase de prospection de la part du distributeur 

lui permet de ne pas °tre un simple r®cepteur de projets. Cette ®tape permet aussi de fonder 

des bases solides dans la relation avec le producteur. Plus un int®r°t pour un projet est 

manifest® en amont, plus il tendra ¨ tisser une relation de confiance. Les in®galit®s v®cues 

par les distributeurs selon leur taille se jouent m°me parfois avant lôacquisition de films.  

 

Les producteurs ayant tiss®s des relations fortes avec un distributeur proposeront leur film 

dans un premier temps ¨ leur partenaire de longues dates.  Cependant, pour de nombreux 

sc®narios cela ne semble pas °tre la r¯gle. Les distributeurs semblent dire que les 
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producteurs envoient les sc®narios sans forc®ment cibler le distributeur qui correspondra 

le mieux48. Ils sôen plaignent dôailleurs car tous les distributeurs ne sont pas forc®ment 

comp®tents pour distribuer tel ou tel type de film. Les propos dôun producteur viendraient 

corroborer cette hypoth¯se non scientifique ç On ne va pas se mentir. Tu ne choisis pas 

un distributeur. Tu choisis une gamme et puis tu envoies è49. 

 

Je ne suis pas parvenu dans mon enqu°te ¨ quantifier les flux dôint®r°t envers les premiers 

films lors de leur achat sur sc®nario. Ils sont variables comme le reste des films. Damien 

Charron parlait tr¯s bien dans son m®moire de ç lôemballement è50 que pouvait susciter 

certains titres, des ç must have è51 ̈  avoir dans son line-up. Cependant, cela concernait 

davantage les achats lors de march®, propices ¨ lôeuphorie. Pour les premiers films je nôai 

pas r®ussi ¨ percevoir les fonctionnements.  

 

b. Le sc®nario 

 

Le sc®nario est le principal outil dôacquisition des films franais. Il est le document 

permettant au producteur de rechercher des partenaires et de monter le financement de 

son film. Dans le cas des premiers films, le sc®nario est g®n®ralement accompagn® dôun 

court-m®trage. Cette partie sera largement document®e par lô®pisode du podcast ç Et le 

Sc®nario : Les distributeurs de films et le sc®nario è52. Ce podcast môa ®t® conseill® par 

Gr®goire Marchal et rassemble autour dôune table : 

 

π B®n®dicte Thomas, fondatrice dôArizona distribution 

π Philippe Lux, programmateur chez Bac Films 

π Gr®goire Marchal, responsable directeur des ventes et des 

acquisitions chez KMBO 

π Elisabeth Perli®, Fondatrice, G®rante et distributrice chez New 

Story 

 
48 Cit® europ®enne des sc®naristes, Les distributeurs de films et le Sc®nario, 21 janvier 2024 

49 Producteur franais, entretien r®alis® le 27 janvier 2024 

50 Damien Charron, Lôacquisition des films par les distributeurs ind®pendants, 24 avril 2020 

51 ibid.  

52 Cit® europ®enne des sc®naristes, Les distributeurs de films et le Sc®nario, 21 janvier 2024 
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π Jassica Markovic, Responsable des acquisitions chez Zinc 

 

Cette table ronde aborde de mani¯re d®taill®e le rapport du distributeur avec le sc®nario. 

Ces t®moignages môont permis de saisir les diff®rents enjeux du processus. Cette sous-

partie se destine ¨ remettre en perspective ces points de vue avec notre sujet. Nous 

tenterons de prendre les arguments utilis®s par les distributeurs pour expliquer les 

diff®rents enjeux de lôacquisition de premiers films tout en soulignant le caract¯re risqu® 

dôune telle action. 

 

Lôenjeu des acquisitions r®side aussi dans la temporalit®. Cette t©che tr¯s chronophage ne 

doit pas cannibaliser tout le temps de travail. Il faut que le distributeur ne reoive le 

sc®nario ni trop t¹t ni trop tard. Benedicte Thomas affirme ç En tant que lectrice je veux 

lire une V5 une V6 et plus un V1 ou une V2. è53 En effet, les premi¯res versions nô®tant 

pas abouties cela peut repr®senter une perte de temps pour le distributeur qui nôa parfois 

pas la possibilit® et les moyens de sôoccuper du d®veloppement. ç Faire un travail de 

d®veloppement alors quôon nôest pas s¾r dôaller sur le film, côest tr¯s difficile. Côest un 

risque encore suppl®mentaire. è54 confirme Elisabeth Perlie. Le distributeur a donc la 

contrainte dô°tre dans une forme de veille permanente tout en devant conna´tre ses limites 

en termes dôinvestissements physiques et ®conomiques. De plus, une fois le sc®nario reu, 

le distributeur doit r®ussir ¨ manîuvrer des retours sôil est int®ress® par le projet. Il sera 

davantage facile dô°tre ®cout® sur un premier film que sur un auteur confirm®.  

 

Cette partie nous permet de revenir ¨ une de nos intuitions de base consistant ¨ affirmer 

que le m®tier de distributeur nôest pas tant mat®rialiste que spiritualiste. En effet, lors des 

acquisitions Jessica Markovic se pose la question suivante : ç Est-ce quôil y a quelque 

chose ? Est-ce quôil y a une ©me ? è55 On parle souvent de coup de cîur lors 

dôacquisitions un peu risqu®es. Malgr® certaines faiblesses ®videntes, un distributeur va 

sôengager sur un film par croyance. Il va faire le pari dôy croire, sous la forme du 

minimum garanti, tout en ®tant conscient de lôirrationalit® de son m®tier : irrationalit® 
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mise en avant par les distributeurs lors de mes entretiens et accentu®e par les ph®nom¯nes 

de polarisation. 

 

La lecture dôun premier film ne diff¯re pas tant dôune lecture dôun film dôauteur confirm®, 

si ce nôest que pour le dernier cas il est plus facile dôavoir des images en t°te. Il est en 

effet tr¯s difficile de sô®loigner du sc®nario lors de lôacquisition de premiers films. Pour 

les auteurs plus confirm®s on peut davantage se le permettre en pr®achetant ç le nouveau 

Na-Hong Jing sur un traitement de trois paragraphes apr¯s avoir vu The Chaser. è56 

comme le confie Philippe Lux. Pour les premiers films dôautres outils seront ¨ prendre en 

compte.  

 

c. Le court M®trage 

 

Les r®alisateurs peuvent °tre dôexcellents sc®naristes mais sôav¯rent parfois moins bons 

r®alisateurs, notamment lors du passage au long. Le court m®trage du r®alisateur est donc 

un compl®ment essentiel pour se positionner mais nôest pas forc®ment un r®f®rentiel 

absolu. Tous les cas de figures sont valables. Un court-m®trage tr¯s maitris® peut conforter 

le distributeur de sôengager et dôentrer en risque comme me le confirmaient Gr®goire 

Marchal et Mathieu Robinet pour respectivement Disco Boy57 et Vermines58. Les 

intuitions se sont av®r®es payantes. Cependant, lô®conomie du court m®trage est 

incomparable avec celle du long m®trage. Parfois, le r®alisateur dôun court-m®trage 

r®ussi, ne parviendra pas ¨ mat́riser un vrai plateau de cin®ma. Alexis Hofmann, pour se 

pr®server de ce genre de surprise, est particuli¯rement attentif aux collaborateurs 

techniques des r®alisateurs de premiers films, nous y reviendrons par la suite. Philippe 

Lux, le directeur de la programmation de chez bac Films abonde dans ce sens : ç Le 

sc®nario côest lô©me mais a reste le m®lange de plein de gens diff®rents et de talents 

diff®rents qui font quôil y a une magie qui op¯re et que le r®sultat est l¨. è59 

 

 
56 ibid.  

57 Gr®goire Marchal, entretien r®alis® le 2 f®vrier 2024 

58 Mathieu Robinet, entretien r®alis® le 6 f®vrier 2024 

59 Cit® europ®enne des sc®naristes, Les distributeurs de films et le Sc®nario, 21 janvier 2024 



 он 

Dôun autre c¹t® le court m®trage dans sa qualit® nôest pas une barri¯re comme lôadmet 

Elisabeth Perlie la fondatrice de New Story : ç ¢a môest arriv® de prendre des films alors 

que les courts m®trages môavaient un peu fait peur è60. La distributrice prend alors ces 

r®ticences comme point de d®part pour engager le dialogue avec le producteur et le 

r®alisateur. Ce dialogue est essentiel dans le cas de premiers longs-m®trages dans la 

mesure o½ lôacquisition se base sur des potentialit®s. On va toujours chercher le potentiel 

dôun auteur pour lôamener vers le long m®trage, tout en prenant en compte les points 

faibles afin de les am®liorer. Jessica Markovic rappelle bien que le court-m®trage ç reste 

un coup dôessai è61. Lôenjeu pour le distributeur, dans le cas dôacquisitions de premiers 

films, sera de d®celer les potentialit®s dôun coup dôessai. Ce travail est d®j¨ fait en amont 

par le producteur qui croit en son auteur mais le distributeur aura la charge dôimaginer les 

potentialit®s dôun tel projet sur le march®.   

 

Le court m®trage, tout en ®tant un bon contre-point du sc®nario, ne permet pas de garantir 

les conditions n®cessaires dans le bon d®roulement du tournage dôun premier long 

m®trage, dôo½ lôimportance de la soci®t® de production.  

 

d. La soci®t® de production 

 

La r®ussite dôun premier film est inh®rente ¨ lôentourage du r®alisateur. Le passage du 

court au long doit °tre fait de mani¯re encadr®e et n®cessite un suivi permanent. Jôai pu 

le constater lors de mon stage au sein de Geko Films. La soci®t® est reconnue pour ses 

premiers longs (Sh®h®razade, La Derni¯re Vie de Simon, Tengo Sue¶os Electricosé). Jôai 

pu remarquer lôattention permanente accord®e aux auteurs. Cet encadrement se fera 

forc®ment ressentir au sc®nario mais ®galement durant le tournage. Un producteur 

exp®riment® sera davantage enclin ¨ remettre les choses en ordre en cas de d®raillement.  

 

La distributrice Benedicte Thomas de chez Arizona abonde dans ce sens : 

 

Avant la lecture du sc®nario ce qui compte côest qui môenvoie le sc®nario. 

Sinc¯rement le paquet cadeau joue ®norm®ment. Côest assez cruel et 
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violent mais côest une r®alit®, côest-̈-dire qui ®crit, pourquoi, comment est 

accompagn® le projet, côest vraiment tr¯s important a va presque me 

donner une grille de lecture. Le contexte. 62 

 

Ce point est essentiel dans la mesure o½ il pose les pr®mices de la relation entre le 

producteur et le distributeur. Un producteur plus exp®riment® aura tendance ¨ rassurer les 

distributeurs quant au rendu final du film.   

 

Un dernier param¯tre est ¨ prendre en compte par le distributeur dans son acquisition. Il 

recoupe la partie sur la soci®t® de production tout en lô®largissant ¨ dôautres horizons.  

 

e. Les regards professionnels 

 

La chaine de lôindustrie cin®matographique franaise est jalonn®e dô®tapes compos®es 

dôexperts. Un film s®lectionn® dans un festival de cat®gorie A symbolise la validation du 

regard dôun programmateur et favorisera la carri¯re du film aupr¯s des exploitants. 

Lorsque lôon remonte la cha´ne, ces regards plus en amont sont aussi pris en compte par 

le distributeur dans lôacquisition dôun film. Alexis Hofmann me confie y pr°ter beaucoup 

dôattention notamment lors dôacquisitions de premiers films. Il appelle cela ç les regards 

professionnels è63. Ces regards sont de toutes sortes. Lors de lôacquisition dôun film sur 

sc®nario ils peuvent °tre : 

 

π La soci®t® de production 

π Les r®sidences dô®criture 

π Les aides au d®veloppement 

π Les collaborateurs techniques et artistiques  

 

Je fus assez ®tonn® par le dernier point. Alexis Hofmann môexplique quôil se renseigne 

beaucoup sur les postes clefs avant de sôengager en minimum garanti. ç Sôil y a un 

directeur de la photographie tr¯s exp®riment® sur un premier film, a rassure. è64 

 
62 ibid.  
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Lôavance sur recette fait partie int®grante de ces regards professionnels. Les commissions, 

dont lôASR1, sont compos®es de ç personnalit®s reconnues de la profession è65. 

Lôattribution de cette aide est un signal fort envoy® aux futurs partenaires du film.  Le 

producteur Gr®goire Debailly pr®cise quôil attend dôavoir lôavance avant de proposer le 

film ¨ un distributeur ç Il y a une validation. Ce nôest plus un projet. C'est un film qui va 

se faire. è66 Cette aide accord®e ¨ un premier film permettra au distributeur de d®bloquer 

une aide de 15 000 euros. Elle lui octroiera ®galement le droit dôajouter deux films ¨ son 

catalogue lorsquôil se pr®sentera ¨ lôaide au programme : ç de 4 ¨ 7 films ¨ distribuer sur 

l'ann®e, jusqu'¨ 9 avec des premiers films d'avance sur recettes. è67 Ce point concerne 

davantage les distributeurs actifs. 

 

Quel serait lôeffet de la pr®sence dôexploitants au sein de ces commissions dôavance sur 

recette ? Cette interrogation fait le parall¯le entre cette ®tape et la double contrainte 

®voqu®e plus haut. Ils ne sont certes pas des lecteurs de sc®narios professionnels mais 

®tant les plus connect®s au march®, ils pourraient peut-°tre apporter un point de vue 

int®ressant sans pour autant ç faire entrer le march® è68 au sein de la cr®ation des films. 

Cette expression avait ®t® dite ¨ Jean-Michel Rey lors de la cr®ation de la section 

distribution/exploitation au sein de la F®mis. 

 

2. Garder ses auteurs ; de la n®cessit® du stoµcisme pour les distributeurs 

 

Comme nous venons de le voir, acqu®rir un premier film est une ®tape complexe. Le 

souhait ultime du distributeur est que son film soit un succ¯s. M°me en cas de succ¯s, le 

distributeur est confront® ¨ une nouvelle typologie de risque (particuli¯rement pour les 

premiers films) : le risque de voir partir ses auteurs. Il sôattellera donc ¨ les pr®server au 

sein de sa soci®t®. Cette envie, malheureusement, les d®passe la plupart du temps. La 

question de pr®server ses auteurs pour un distributeur est une question abord®e de 

nombreuses fois par dôanciens m®moires de Distex. Damien Charon a tr¯s bien mis en 
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66 Gr®goire Debailly, entretien r®alis® le 5 mars 

67 CNC, Aide s®lective ¨ la distribution - 1er coll¯ge, consult® le 2 f®vrier 2024 
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exergue ce travail de fond. Son entretien avec Gr®gory Gajos, le responsable des 

acquisitions de chez Ad Vitam, souligne cette charge de travail. 

 

ç Entretenir une relation p®renne avec des r®alisateurs, des producteurs ou 

de mani¯re plus large avec son r®seau prend parfois quasiment autant de 

temps que la recherche de nouveaux auteurs. Cela fait partie de notre 

m®tier de distributeur. è69  

 

Penchons-nous particuli¯rement sur le cas des premiers films. Dans un premier temps, la 

pr®servation se pose lorsquôun auteur refait un film. Rappelons quôun auteur en France a 

28% de probabilit® de faire un deuxi¯me long m®trage70. Comme le soulignait Cl®ment 

Coucoureux dans son m®moire ç la survie des cin®astes (é) d®pend dôun m®lange de 

divers facteurs relevant autant du succ¯s commercial que du succ¯s symbolique. è71 

R®fl®chissons pour ce m®moire ¨ ce cas de figure, lorsque le film est un succ¯s.  

 

a. Quand lôauteur bascule dans une autre dimension 

 

Un succ¯s commercial peut ®videmment faire basculer le r®alisateur dans une autre 

dimension, vers une autre typologie de distributeurs. Les exemples sont multiples comme 

par exemple La Nu®e de Just Philippot ou Vermines de S®bastien Vaniļek. Ces deux 

succ¯s, dôestime pour le premier et public pour le suivant, ont permis aux cin®astes dô°tre 

approch®s par des soci®t®s de productions leur proposant des films de bien plus grande 

ampleur. Just Philippot a ®t® approch® par Gaumont pour mener ¨ bien un projet 

dystopique avoisinant les 12Mú de budget72 et avec pour t°tes dôaffiches Guillaume Canet 

et Laetitia Dosch. Tandis que S®bastien Vaniļek a ®t® d®bauch® par la soci®t® de 

 
69 Damien Charron, Lôacquisition des films par les distributeurs ind®pendants, 24 avril 2020 

70 Karim Hammou, Audrey Mariette, Nicolas Robette et Laure de Verdalle, Survivre ¨ son premier film, 
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71 Cl®ment Coucoureux, D®velopper des cin®astes-auteurs aujourdôhui en France : Ile au tr®sor ou Loi 

de la jungle ?, 25 mai 2021 

72 Bertrand Lott, Box-office : óAcideô prendre lôeau mais óLes Feuilles mortesô, vivent des jours jours 

heureux, 26 septembre 2023 
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production de Sam Raimi pour ®crire et r®aliser un nouveau Evil Dead73. Les deux 

distributeurs Capricci et Tandem sont alors ®cart®s pour la distribution de ces films de 

march®. Logiquement, dans la mesure o½ ces soci®t®s ne pourraient pas supporter 

®conomiquement la sortie de film ¨ si gros budgets. Côest un m®tier presque diff®rent 

n®cessitant un nombre important dôemploy®s au marketing et ¨ la programmation.  

 

b. La concurrence difficile, les plus petits impuissants 

 

Le succ¯s dôestime, autre facteur essentiel, permet aux cin®astes de poursuivre leur 

carri¯re et g®n¯re lôint®r°t dôautres producteurs et distributeurs. Il se mat®rialise non pas 

par les entr®es mais davantage par une reconnaissance critique ou professionnelle.  

Falcon Lake r®alis® par Charlotte Lebon, par exemple, et distribu® par Tandem avec 28 

000 entr®es entre dans cette cat®gorie. Mathieu Robinet, le distributeur, môexplique 

quôapr¯s la sortie ç tu as tous les distributeurs et les prods qui appellent la r®al en disant, 

ah côest super et on aurait fait mieux. è74 Louis Descombes me fait aussi part de cette 

difficult® de pr®servation et rejoint le constat de Mathieu Robinet. Il me r®v¯le que d¯s 

quôun premier film ç passe ne serait-ce que 15 000 entr®es, les auteurs sont tout de suite 

approch®s par dôautres è75. Les producteurs et auteurs sont alors logiquement tent®s de 

rejoindre des soci®t®s de distributions plus grosses pour leurs films suivants. Cette 

d®marche sôinscrit dans lôespoir dôune prise dôampleur de leur futur projet. Ce genre de 

d®part est moins r®pandu pour les distributeurs plus install®s. Quel serait lôint®r°t pour 

Thomas Salvador, Jean-Baptiste Durand, Jean-Bernard Marlin, Iris Kaltenbªck et leurs 

producteurs de partir du Pacte, Bac Films, Ad Vitam ou Diaphana apr¯s le succ¯s de leur 

premier long m®trage ?  Exception faite en cas de conflits humains ou lorsquôun auteur 

aspire ¨ des films dits blockbuster. La crainte de voir ses auteurs partir est moins forte 

chez les plus gros distributeurs m°me si elle est toujours pr®gnante. 

 

Louis Descombes vient relativiser ce constat difficile pour les plus petits distributeurs ou 

producteurs. Cette nature du march®, il lôaccepte en ayant conscience de la position 

 
73 Francois L®ger, S®bastien Vaniļek et le nouveau Evil Dead : "Jôai envie de faire un move ¨ la James 
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ç ingrate è76 quôune soci®t® comme Capricci occupe. Ce ç travail de d®frichage è77 sert 

aux distributeurs plus importants, reconna´t-il. Louis Descombes revient sur le cas de La 

Nu®e cit® plus haut en môexpliquant que ç de toutes faons Capricci nôavait pas les 

moyens de proposer un tel budget ¨ Just Philippot è78, la s®paration sôest donc faite dôun 

commun accord. Ce point me semble essentiel pour expliquer le travail des plus petits 

distributeurs sur les premiers films. Il permet de rappeler le r¹le essentiel quôoccupe une 

certaine cat®gorie de distributeurs (la m°me quôUrban Distribution et Rezo Films). Ce 

travail de recherche qui permet de faire entrer des nouveaux cin®astes dans le paysage 

incarne le risque permanent du distributeur dans la mesure o½ il ne peut que rarement 

r®cidiver le coup avec un auteur en cas de succ¯s. Lôexemple que lôon môa beaucoup cit®, 

ainsi quô¨ ma camarade £lise Mercier faisant son m®moire sur le cin®ma recherche en 

France, est celui du parcours de Justine Triet. Il sôinscrit dans cette m°me logique : de 

Shellac au Pacte.  

 

A la suite dôun premier film, la s®paration peut sôav®rer encore plus dure comme me le 

confie Mathieu Robinet ç je le vis toujours comme un d®chirement lorsquôun auteur va 

aller voir ailleurs. è79 Prospecter de nouveaux auteurs et les faire ®merger est un stress 

avant la sortie salle du film en cas dô®chec mais aussi apr¯s en cas de succ¯s. La typologie 

de risque est diff®rente et sôaxe davantage sur la rentabilit® ¨ long terme dans le cas o½ 

lôhypoth®tique longue collaboration avec lôauteur nôest pas transform®e par la prise de 

risque de d®part. Cette prise en compte rend encore plus en tension lôacquisition de 

premiers films. Dôautant plus que comme me lôa confi® Gr®goire Marchal ç les premiers 

films sont souvent rat®s è80. Cette prise de position expliquant peut-°tre le faible taux de 

seconds films r®alis®s cit®s plus haut, je ne pourrais cependant pas la tenir comme preuve 

dans le pr®sent m®moire. 

 

On peut donc constater que les plus petits distributeurs sont tiraill®s entre la contrainte de 

distribuer beaucoup de premiers films et la douleur de voir partir leurs auteurs en cas de 

 
76 ibid.  

77 ibid.  

78 ibid.  

79 Mathieu Robinet, entretien r®alis® le 6 f®vrier 2024 

80 Louis Descombes, entretien r®alis® le 5 f®vrier 2024 
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succ¯s. Ces distributeurs se doivent de faire preuve dôune grande sagesse en acceptant la 

nature du march®. Pr®cisons que ce changement de distributeur apr¯s un premier film 

r®ussi ne d®pend pas de la soci®t® de production. Si la soci®t® de production change, le 

distributeur peut aussi °tre amen® ¨ changer mais il nôy a pas de r¯gle ®tablie. Un 

producteur vient relativiser les propos des distributeurs pr®c®dents ç Le probl¯me du 

deuxi¯me film est que souvent il est moins bon, donc pourquoi tu voudrais le faire ? è81  
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III. TECHNIQUES, HYPOTHESES ET PISTES 

POUR REDUIRE LE RISQUE 

 

Aux vues de lôensemble des incertitudes ®voqu®es plus haut quant ¨ lôacquisition de 

premiers films, en ajoutant les difficult®s que peuvent traverser les distributeurs en 

premi¯re partie, il semble l®gitime de sôinterroger sur les moyens permettant au 

distributeur dôabaisser son risque. Cette partie visera ¨ ®mettre des possibilit®s en 

proposant des moyens et des hypoth¯ses. 

 

1. Ne plus sôengager en minimum garanti sur les premiers films : une solution ? 

 

a. Une solution qui ne semble pas en °tre une 

 

Lorsque je faisais part de lôhypoth¯se de mon m®moire (peut-on encore sôengager en 

minimum garanti sur les premiers films ?) aux diff®rents interlocuteurs, les r®ponses 

furent empreintes de r®ticences. £videmment du c¹t® des producteurs, cette hypoth¯se 

nôest pas reue favorablement ç C'est comme si je disais : óles stagiaires, on ne va plus 

les payer parce que les temps sont dursô. è82 Du c¹t® des distributeurs, les r®ponses sont 

plus nuanc®es.  

 

Le minimum garanti est avant tout, comme le souligne Alexis Hofmann, un ç engagement 

moral è. Lôemploi du mot moral sôinscrit dans la continuit® de la confiance inh®rente ¨ la 

relation producteur-distributeur. Ne pas sôengager dans un premier temps et r®cup®rer un 

tr¯s bon film sans minimum garanti semble alors immoral. ç M°me si cela peut se faire 

lorsque le distributeur a vraiment des doutes sur le projet è83 me confie Gr®goire Marchal. 

A ma grande surprise, Mathieu Robinet me pr®cise que les acquisitions de films sans 

minimum garanti ne sont pas forc®ment les meilleures affaires : ç ¢a cr®e un biais. ¢a 

fait acheter les films pour les mauvaises raisons, tu nôach¯tes pas le film parce que tu y 

crois, vraiment tu te dis plut¹t : je ne vais pas perdre dôargent è84.  

 
82 Gr®goire Debailly, entretien r®alis® le 5 mars 2024 

83 Gr®goire Marchal, entretien r®alis® le 2 f®vrier 2024 

84 Mathieu Robinet, entretien r®alis® le 6 f®vrier 2024 
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Rappelons que les films obtenus sans minimum garanti occupent une place bien pr®cise 

dans le march® des acquisitions. Ils sont de fait peu d®sir®s par les distributeurs pour en 

arriver ¨ se retrouver gratuitement sur le march®.  Cette acquisition se fait g®n®ralement 

lorsque le rapport de force penche du c¹t® du distributeur. En effet, il est assez compliqu® 

en France pour un producteur de monter le financement dôun film sans lôaccord pr®alable 

dôun distributeur. De cette faon, un producteur peut °tre amen® ¨ accepter de c®der son 

film sans minimum garanti au mandataire afin de pouvoir le monter Comme nous lôavons 

vu pr®c®demment il comblera alors le d®ficit de minimum garanti en mettant son salaire 

en participation.  

 

Sôengager en minimum garanti cr®era un engagement solide avec le producteur. Le 

montant du minimum garanti fournit aussi un indicateur aux investisseurs sôengageant 

sur le film apr¯s le distributeur. Le distributeur restant la personne la plus connect®e au 

march® parmi les investisseurs du film, sa prise de risque fera office dôexpertise. Comme 

le confirme un directeur des investissements dôune SOFICA ç il est quand m°me sain que 

le distributeur reste un doigt mouill®. Si le distributeur ne met pas dôargent sur le projet, 

il ne prend aucun risque. è85 La prise de risque du distributeur est un signal favorable 

envoy®.  

 

En lôabsence dôengagement, un ph®nom¯ne pourrait °tre amen® ¨ sôaccro´tre. Ce 

ph®nom¯ne illustre la d®t®rioration que pourrait causer lôabsence de minimum garanti. 

Cet ®v®nement pourrait °tre qualifi® par le terme film rendu. 

 

b. Un sc®nario catastrophe : la prolif®ration des films rendus 

 

Rendre un film est une expression d®finissant lôaction de rendre au mandant son film de 

la part du mandataire. Cet ®v¯nement ®tant un point sensible, je ne pourrai pas recourir ¨ 

des exemples nominatifs afin de ne mettre personne dans une situation d®licate. Prenons 

lôexemple dôun distributeur sôengageant sur un premier film franais sur sc®nario. Il est 

convaincu ¨ la lecture mais a quelques r®serves concernant les courts-m®trages. Il va 

sôengager timidement en minimum garanti ¨ hauteur de 20 000 euros. Un an plus tard, il 

 
85 Responsable des investissements dôune SOFICA, entretien r®alis® le 13 mars 2024 
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est invit® ¨ une projection de montage par le producteur pour voir le film. Plusieurs cas 

de figure : 

π Le film est aux antipodes de ce que le distributeur pouvait imaginer. 

Il ne sait absolument pas comment sortir le film. 

π Le film nôest pas ¨ la hauteur des attentes. Le r®alisateur et la 

production nôont pas su tenir leurs promesses ; les raisons peuvent 

°tre multiples. 

 

Le distributeur a la possibilit® de rendre le film. Cette action est tr¯s mal vue dans la 

profession et nôest pas fr®quente. Elle cr®e une tension entre le producteur et le 

distributeur et envoie un mauvais signal. Comme le montre cette interview de Gr®goire 

Debailly concernant un premier film : ç La Derni¯re vie de Simon de L®o 

Karmann que Diaphana, je tiens ¨ le dire ¨ lôintention de mes coll¯gues producteurs, a 

abandonn® en cours de route en d®pit de ses engagements è.86 

 

Cette action permet au distributeur de limiter les futures pertes, notamment en frais 

dô®dition. En rendant le film, le distributeur perdra une partie ou lôenti¯ret® de son 

minimum garanti mais nôengagera pas plus de frais dans un film auquel il ne croit pas. 

Cette action met le producteur dans une situation dramatique dans la mesure o½ il se 

retrouve avec son propre film sur les bras. Rappelons que le producteur ne d®bloquera 

une grande partie de son financement (notamment les cha´nes) quôune fois le film sorti 

en salles. Il peut °tre soumis ¨ une pression forte sôil a beaucoup emprunt® et doit 

rembourser des frais financiers importants. Le reste des investisseurs ®tant en partie guid® 

par le distributeur, lôabandon de ce dernier envoie un signal fort aux autres parties 

prenantes. De plus, lôacte de rendre un film entra´ne in®vitablement sa d®cote sur le 

march®. 

 

Ce dernier point peut sôav®rer une opportunit® pour les autres distributeurs.  Un 

distributeur peut alors avoir acc¯s  ̈un film gratuitement ou ¨ moindre co¾t, en le 

r®cup®rant. Le producteur sera davantage enclin ¨ c®der son film sans minimum garanti 

dans la mesure o½ il est en position de faiblesse sur le march®. Parfois, le film nôest pas 

rat® et son rendu sôest fait en raison de lôincapacit® pour un distributeur ¨ se projeter dans 

 
86 Fabien Lemercier, interview de Gr®goire Debailly, le 02 mai 2019 
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une strat®gie de sortie. Si un film est rendu, cela ne veut pas dire quôil ne sera pas un 

succ¯s. Un autre distributeur pourra trouver le positionnement id®al et satisfaire toutes les 

parties prenantes.  

 

Ce cas de film rendu est dommageable dans la relation producteur-distributeur. Elle vient 

ternir la relation de confiance essentielle au bon fonctionnement de la vie des films. 

Comme nous lôavons expos® pr®c®demment, les premiers films peuvent °tre ¨ lôorigine 

de grosses surprises entre le sc®nario et le film fini. Ils sont donc plus enclins ¨ g®n®rer 

ce genre de situation. Dans les exemples que lôon a pu me donner, les premiers films 

occupaient une large part. Dans une hypoth®tique d®mocratisation dôabsence 

dôengagement en minimum garanti, Alexis Hofmann, peut me ç garantir que des films 

rendus ou des films produits et qui ne sortent pas, il y en aura ®norm®ment. è87 Cette 

situation nôest pas souhaitable pour lôindustrie. Elle cr®erait une frilosit® chez les 

investisseurs comme les SOFICA et les cha´nes de t®l®vision et compliquerait grandement 

le financement des films. Cette complication impacterait toute la cha´ne et tendrait vers 

une fragilisation du syst¯me. Le minimum garanti semble rester un garde-fou n®cessaire 

dans le pacte de confiance.  

 

Un autre levier peut °tre mis en place par le distributeur pour abaisser son risque : faire 

jouer le montant des frais dô®ditions pour ajuster son risque.  

  

2) Diminuer son minimum garanti pour plus de frais dô®dition 

 

Dans la n®gociation dôun minimum garanti, la promesse dôengagement en frais dô®dition 

peut °tre un levier pour faire baisser les risques dans lôachat du film par le mandataire. Si 

le risque (minimum garanti) de d®part est de 0, la marge de manîuvre du distributeur 

sera beaucoup plus large. Promettre dôengager davantage de frais si lôon baisse le 

minimum garanti peut sôav®rer un ®l®ment convaincant. Cependant, de nombreuses 

conditions doivent °tre r®unies, la premi¯re restant la qualit® du film. Signer un film sur 

sc®nario et le r®cup®rer termin®, en cas de ratage, ne poussera pas le distributeur ¨ 

sôengager davantage et ¨ accro´tre ses risques. Cela est tout ¨ fait compr®hensible mais 

 
87 Alexis Hofmann, entretien r®alis® le 22 f®vrier 2024 
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nôest donc pas une garantie pour le producteur, m°me si un minimum de frais peut °tre 

convenu lors de la signature du contrat.  

 

Le cas du film rat® est un cas dô®cole de contrainte pour toutes les parties prenantes de la 

cha´ne. Lôanecdote de Gr®goire Marchal concernant un premier film rat®, ç insortable è88, 

illustre ce point :  

ç La productrice me demande le budget et le montant des frais dô®dition, 

je lui r®ponds : óun peu moins 30 000úô. On sait que le film va faire 0. On 

avait mis un minimum garanti. Elle me dit, je ne peux pas montrer a aux 

financiers, je lui r®ponds óje ne peux pas pr®senter un film comme a aux 

exploitants.ô è89 

 

En effet, dans sa strat®gie de sortie, les frais avanc®s ne sont en aucun cas un facteur de 

r®ussite du film et la r®ception par les exploitants sera d®terminante. Il para´t alors 

implacable de ne pas engager des frais pharamineux sur un film dont on sait quôil nôaura 

pas un plan de sortie ¨ la hauteur. De mani¯re logique et comme le constate le rapport du 

S®nat : ç La structure et le montant des frais dô®dition dôun film progressent (é) ¨ mesure 

que la combinaison de sortie sô®largit. è90 Ce choix peut °tre difficile ¨ recevoir pour le 

producteur dôautant plus sôil a mis son salaire en participation et quôil attend des 

remont®es de recettes. 

 

Investissements des distributeurs sur les films dôinitiative franaise91 

 
88 Gr®goire Marchal, entretien r®alis® le 2 f®vrier 2024 
89 ibid.  

90 Roger Karoutchi, Rapport dôinformation sur le financement public du cin®ma, 17 mai 2023 

91 CNC, Lôobservatoire de la distribution cin®matographique, 15 janvier 2024 
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Cette ®tude de lôobservatoire montre bien ¨ quel point ce sont les minimums garantis qui 

ont chut® avec une baisse de 77,17% en 10 ans tandis que les frais dô®ditions ne constatent 

quôune baisse de 23,37%. Le distributeur r®duit donc nettement sa marge par le minimum 

garanti avanc® dans la mesure o½ les frais dô®ditions se r®v¯lent indispensable ¨ la sortie 

dôun film. Si lôon regarde de plus pr¯s les d®penses effectu®es par les distributeurs pour 

leurs frais dô®ditions, on constate que lôachat dôespace domine largement lôenveloppe. 

 

 

 

R®partition des frais de distribution des films dôinitiative franaise en fonction du 

nombre des ®tablissements de sortie en premi¯re semaine92 

 

La publicit® augmente chaque ann®e et tend ¨ contraindre les distributeurs ¨ d®penser 

davantage pour une m°me couverture. ç Tôes oblig® de d®penser plus ¨ chaque film pour 

prendre de la pub. è93, me pr®cise Gr®goire Marchal agac® de cette hausse dans la mesure 

o½ ç la fr®quentation nôest pas revenue au m°me niveau è94.  La part des d®penses en 

achat dôespaces a augment® de pr¯s de 10% dans le montant global des frais dô®ditions95. 

L̈  o½ les frais techniques, depuis la r®volution num®rique ont baiss® du simple au triple, 

le rapport Kopp pointait d®j¨ du doigt ce dysfonctionnement rendant le r¹le du 

distributeur davantage tendu :  

 

 
92 Roger Karoutchi, Rapport dôinformation sur le financement public du cin®ma, 17 mai 2023 

93 Gr®goire Marchal, entretien r®alis® le 2 f®vrier 2024 

94 ibid.  

95 Annexe 3 
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ç La r®volution du num®rique a permis de diminuer les co¾ts de 

distribution mais elle a ®galement permis aux circuits de salles de profiter 

de cette r®volution pour changer les r¯gles et imputer le co¾t de la 

promotion dans les salles aux distributeurs. Ce faisant, les circuits ont 

accapar®, au d®triment de la distribution, une partie des gains de la 

r®volution num®rique d®s®quilibrant ainsi la r®partition de la valeur. è96 

 

Cette charge laiss®e aux distributeurs renvoie ¨ cette double contrainte ®voqu®e plus haut 

et confirme la n®cessit® pour le distributeur dôavoir une plus large marge de manîuvre. 

R®duire le minimum garanti permet donc plus de souplesse pour ces d®penses arrivant 

dans un second temps. Cela permet de pond®rer son risque et de lôajuster ¨ la vue du 

produit fini.  

 

Cependant, les frais dô®dition peuvent °tre source de m®fiance dans la relation 

producteurs distributeurs. En effet, les frais dô®dition se situant avant les recettes nettes 

part producteur, certains distributeurs pourront continuer dôengager des frais afin de ne 

jamais avoir ¨ faire de remont®es de recette97. Un producteur môa confi® que les frais 

dô®ditions nô®taient pas forc®ment corr®l®s ¨ ce que le distributeur effectue r®ellement sur 

le film mais davantage ¨ ce quôil oppose. Ces exemples non appuy®s de chiffres ne 

peuvent servir de preuves tangibles mais permettent de mettre en avant un certain flou 

dans la confiance ®tablie entre le producteur et le distributeur et autres investisseurs. Cette 

volont® de transparence peut sôillustrer par lôappel ¨ projet lanc® par le CNC visant ¨ : 

 

ç D®velopper des solutions num®riques qui permettent un suivi en temps 

r®el des remont®es de recettes, de d®mocratiser lôusage dôoutils pratiques 

et accessibles aux producteurs, et enfin, dôaccro´tre la fiabilit® et 

lôinviolabilit® des donn®es pour ainsi susciter la confiance des 

investisseurs priv®s dans lôindustrie. è98 

 

 
96 Pierre Kopp, Le cin®ma ¨ lô®preuve des ph®nom¯nes de concentration, 7 juin 2016 

97 Exemple anonymis® donn® lors dôun entretien avec un distributeur  

98 CNC, R®sultats de l'appel ¨ projets ç Transparence de la remont®e de recettes dans le secteur cin®ma et 

audiovisuel è, 13 avril 2023 
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En lôabsence de minimum garanti, la part de risque se d®porte sur le montant des frais 

dô®dition. Ces derniers cristallisent des tensions, les placer au centre de la relation 

distributeur producteur pourrait creuser certaines m®sententes. Une derni¯re citation 

pourrait venir clore ce point, tout en laissant planer un doute :  

 

ç R®cup®rer aussi un film sans minimum garanti pour aussi r®duire la prise 

de risque, on ne met pas de minimum garanti, si le film est rat® on fera une 

sortie ¨ minima et on ne perdra pas trop dôargent et si le film est r®ussi tant 

mieux, tout le monde sera content et il y aura un partage de recettes è.99 

 

Nous pouvons explorer dôautres pistes permettant son maintien tout en abaissant le risque 

du distributeur. Les contrats dôassociation ¨ la distribution, entre une SOFICA et un 

distributeur, d®mocratis®s depuis 1 an sont une piste solide ¨ explorer.  

 

3) Les contrats dôassociation ¨ la distribution 

 

Les SOFICA, organismes financiers reposant sur une niche fiscale, se portent bien. En ce 

d®but dôann®e 2024 elles ont ®tabli un nouveau record de collecte de fonds. Avec plus de 

73 millions dôeuros, ce montant constitue le plus ®lev® depuis leur cr®ation il y a 40 ans100. 

Serge Hayat, pr®sident de l'Association de repr®sentation des SOFICA, souligne 

lôimportance de lôacteur ç favorisant la diversit® et lô®mergence de nouveaux talents et 

elles ne cessent de sôadapter pour r®pondre au mieux ¨ leurs objectifs è101. Les SOFICA 

ont dirig® plus de 30% de leur investissement vers des premiers ou deuxi¯mes films en 

2022.102 

 
99 Entretien avec un distributeur anonymis®  

100 Florian Krieg, Une nouvelle collecte record pour les Sofica, 10 janvier 2024 

101 ibid.  

102  CNC, SOFICA : 71 Mú pour la cr®ation ind®pendante en 2022 (11 Mú de plus quôen 2021), 3 janvier 

2022 
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Nombre de films financ®s par les SOFICA depuis 2012 et montant des investissements 

effectu®s 103 

 

 Les SOFICA îuvrent ¨ soutenir les projets en production sous la forme de contrats 

dôassociation ¨ la production. La loi de finance de 2021 a permis dô®tendre ç leur 

p®rim¯tre dôintervention en lôouvrant aux entreprises de la distribution 

cin®matographique, dans la limite de 15 % de leurs investissements annuels. è104 Ce 

nouveau levier dôaction a pris forme ¨ travers les contrats dôassociation ¨ la distribution. 

Seuls 43 contrats ont ®t® sign®s durant lôann®e 2022, nôatteignant pas le plafond de 15%. 

Cela est d¾ notamment ¨ ç la m®connaissance du dispositif è105 de la part des acteurs du 

secteur. Ce dispositif tend cependant ¨ se d®mocratiser. 

 

Les SOFICA proposent donc des refinancements de minimums garantis dans le cadre de 

contrats dôassociation ¨ la distribution. Cela signifie que la SOFICA va refinancer une 

partie des investissements selon un pourcentage. La SOFICA va alors sôaligner avec le 

distributeur en se plaant au prorata des apports et se placer plus t¹t dans les remont®es 

de recette contrairement au cas dôun contrat dôassociation ¨ la production. Elle va pouvoir 

se positionner au niveau des recettes brutes moins la commission du distributeur. 106  

 

 
103 Roger Karoutchi, Rapport dôinformation sur le financement public du cin®ma, 17 mai 2023 

104 ibid.  

105 ibid.  

106 Je peux fournir ces explications gr©ce ¨ lôentretien avec un responsable des investissements dôune 

SOFICA. 
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Mathieu Robinet môexplique y avoir souvent recours depuis 1 an. Le distributeur voit ce 

dispositif comme ç une mani¯re de baisser son risque è107, notamment sur les premi¯res 

entr®es qui sont les plus risqu®es. Ce contrat implique pour le distributeur de laisser un 

couloir de recette vers la SOFICA mais aussi de baisser sa commission. En effet, dans 

son deal de n®gociation, le distributeur devra faire cet effort afin de conclure un accord 

avec une SOFICA. Cet abaissement de commission est logique dans la mesure o½ le 

risque est partag®.  

 

Les SOFICA proc¯dent par comit®s dôinvestissement visant ¨ ®tudier chaque projet. Ces 

comit®s sont autant de nouveaux regards professionnels sur le projet. Cela peut °tre un 

bon moyen pour le distributeur de tester une fois de plus la solidit® du projet sur lequel il 

souhaite sôengager. Dans le cas des contrats dôassociation ¨ la distribution, le nom du 

distributeur ainsi que le minimum garanti engag® seront d®terminants dans 

lôinvestissement. Cependant, le responsable des investissements môassure que tous les 

types de distributeurs ont leur place et que chaque projet est ®tudi® avec la m°me rigueur.  

 

Lorsque je fais part de la probl®matique de mon m®moire au responsable des 

investissements, celui-ci me r®pond dans la m°me lign®e que les avis pr®c®dents. Il 

souligne le fait quôun distributeur qui ne sôengage pas lui-m°me en risque envoie un 

mauvais signal. En se voulant volontairement sch®matique, il môexplique : 

 

ç Comme on parle dôun alignement avec le distributeur, il est tout de m°me 

sain que le distributeur reste un doigt mouill®. Sôil ne met pas dôargent sur 

le projet, il ne prend aucun risque. Sôil se rend compte que le film est 

mauvais, il ne va peut-°tre pas faire lôeffort dôaller chercher son 

investissement. è108 

 

Cette position renvoie ¨ trois points ®voqu®s pr®c®demment : 

π  La place du distributeur comme expert, donnant le tempo des 

investissements ult®rieurs. 

 
107 Mathieu Robinet, entretien r®alis® le 6 f®vrier 2024 

108 Responsable des investissements dôune SOFICA, entretien r®alis® le 13 mars 2024 
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π La n®cessit® quôun distributeur soit engag® ®conomiquement sur un 

film pour renforcer le contrat de confiance.  

π La n®cessit® quôun distributeur investisse dans ses frais de sortie afin 

de chercher ¨ recouper son risque. 

 

Ces contrats dôassociation ¨ la distribution sont aussi b®n®fiques pour les producteurs 

dans certains cas. Il peut arriver que le distributeur aille lui-m°me chercher une SOFICA 

pour la mettre en relation avec le distributeur. Dans cette hypoth¯se, il pourra alors tenter 

de ren®gocier ¨ la hausse le montant du minimum garanti dans la mesure o½ la prise de 

risque est partag®e. Ce type de contrat se faisait d®j¨ beaucoup avec les vendeurs 

internationaux car les d®penses de frais ®taient relativement fixes. Cela permet une 

certaine garantie ¨ la SOFICA de remonter des recettes. 

 

Ces contrats dôassociation semblent °tre un bon compromis pour la fili¯re. Ce dispositif 

reste encore en chantier. Certains distributeurs et SOFICA, r®ticents au d®but, tendent ¨ 

sôy int®resser aux vues des r®sultats positifs. Dans notre cas des premiers films, ce 

dispositif peut sôav®rer un bon moyen pour le distributeur pour r®duire son risque, ¨ 

condition quôil continue de sôengager en minimum garanti ¨ un certain montant. Tout 

comme la relation de confiance ¨ installer avec le producteur, la relation avec la SOFICA 

doit reposer sur un int®r°t mutuel. Pour en revenir ¨ un aspect pr®c®dent, lôaugmentation 

de films rendus ne serait en aucun cas positif pour la p®rennisation dôun tel dispositif 

dôautant plus que les SOFICA sont de plus en plus incit®es ¨ sôengager le plus t¹t possible 

dans le cas de contrat dôassociation ¨ la distribution, côest-̈-dire au sc®nario.  
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Conclusion 

 

R®p®tons une derni¯re fois le point de d®part de notre sujet : la polarisation des entr®es a 

fortement contribu® ¨ fragiliser la vie de certains films en salles. Nous avons pu voir que 

les premiers films et les plus petits distributeurs ind®pendants en p©tissent lourdement. 

Nous avons vu ¨ travers ce m®moire quelles ®taient les mani¯res pour le distributeur de 

r®duire son risque quant ¨ lôacquisition et la sortie dôun premier film. Malgr® tous ces 

facteurs que le distributeur inspecte m®ticuleusement ç Il y a des choses qui nous 

®chappent è,109 môaffirme Alexis Hofmann. Lôirrationalit® du m®tier laissera toujours 

planer un doute quant ¨ la sortie de tel ou tel film. Ces raisons font que le m®tier en lui-

m°me est inh®rent ¨ la prise de risque. La r®duction des minimums garantis permet de le 

r®duire mais leur fin ne semble pas °tre un horizon souhaitable. En nous posant la question 

de savoir si le distributeur peut encore sôengager en minimum garanti sur les premiers 

films, nous pouvons r®pondre que dans tous les cas, il le doit dans la mesure o½ le 

distributeur fait figure dôexpert dans la cha´ne et que les regards des investisseurs restent 

dirig®s vers lui. Il le doit aussi, comme nous lôavons expos® plus haut, pour maintenir une 

bonne relation avec les producteurs et ®viter le sc®nario dystopique de la prolif®ration des 

films rendus. Cependant, la cha´ne de lôindustrie cin®matographique doit sôinterroger et 

proposer des solutions pour r®duire la tension exerc®e sur le distributeur. Les contrats 

dôassociation ¨ la distribution semblent aller dans ce sens. Le rapport de Jean-Paul Cluzel 

sur le secteur de la distribution de film command® par le CNC, qui para´tra en mai 2024, 

apportera tr¯s certainement un grand nombre de r®ponses comme lôannonait le pr®sident 

du CNC : ç Les conclusions de ce rapport pourront nourrir lôaction du CNC dans la 

poursuite des deux objectifs que sont lôaccompagnement de la prise de risque et la 

pr®servation de la diversit® de lôoffre de films en salles. è 110 Ces deux objectifs font 

totalement ®cho ¨ notre sujet.  

 

Ce m®moire nôa pas creus® lôensemble des possibilit®s accessibles au distributeur pour 

r®duire leur risque. Nous aurions pu aborder plus profond®ment les mandats cross-

collat®ralis®s ou bien lôentr®e en co-production sur certains films de la part du distributeur. 

Cependant, dans un souci de distinction, nous avons pr®f®r® explorer dôautres pistes 

 
109 Alexis Hofmann, entretien r®alis® le 22 f®vrier 2024 

110 CNC, Le CNC confie une mission sur la distribution de films ¨ Jean-Paul Cluzel, 18 d®cembre 2023 
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moins abord®es par les m®moires auparavant. Ce sujet a ®t® trait® sous un certain prisme 

et m®rite dôautres approches. Je pense notamment ¨ une ®tude d®taill®e de certains plans 

de sorties de premiers films datant de 2024 en les comparant au march® pr®-covid. Une 

®tude pr®cise des montants avanc®s et de remont®es de recette sôav®rerait pertinente mais 

tr¯s compliqu®e ¨ ®tablir dans lôexercice dôun m®moire. La confidentialit® des montants 

emp°che de mettre les mains dans les enjeux ®conomiques d®taill®s et de vraiment 

r®pondre ¨ la question ç le distributeur peut-il encore sôengager ? è. Jôexprime un certain 

regret de ne pas avoir pu explorer davantage les contrats dôassociation ¨ la distribution. 

Ce r®cent dispositif ne môest apparu quôassez tard dans mes recherches. Il semble 

essentiel et bient¹t incontournable pour les distributeurs souhaitant r®duire leur risque. 

Côest en tout cas ce que jôai pu comprendre lors de mes entretiens. Je suis s¾r quôavec son 

d®veloppement il pourra faire lôobjet dôun futur passionnant m®moire. Je tiens aussi ¨ 

souligner mon regret de ne pas avoir pu mener un long entretien avec Florent Bugeau. La 

fermeture de Rezo Films mi-mars ne permettait pas un temps n®cessaire pour mener ¨ 

bien ce projet. Son regard aiguis® môaurait permis de pr®ciser mes analyses et de 

comprendre le moment o½ la tension devient trop forte pour un distributeur.  
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ANNEXES 

 

Annexe 1 

Extrait du m®moire de Damien Charron, Lôacquisition des films par les distributeurs 

ind®pendants, 24 avril 2020 

 

 

ç Le minimum garanti est vers® par le distributeur ¨ titre dô¨-valoir sur les recettes ¨ venir 

du film. Il est non remboursable, et sert dôargument au producteur pour convaincre 

dôautres investisseurs, notamment les cha´nes de t®l®vision, de participer au financement 

du film. Inscrit dans le plan de financement du producteur, le montant du minimum 

garanti est souvent pay® en plusieurs fois : une (petite) partie d¯s la signature du mandat, 

et une majeure partie ¨ la date de livraison par le producteur du mat®riel (Master DCP, 

versions ®ventuelles VO/VF, audio-description et sourds et malentendants, fichiers Apple 

Pro Res, film annonce, photos de tournage, artwork existant, tout support de presse d®j¨ 

disponible et bonus et making-of en vue de lô®dition du DVD). Le mandat peut ®galement 

d®finir dôautres ®tapes de la fabrication du film qui d®bloqueront le paiement dôune partie 

du MG : ¨ la date de fin de tournage ou ¨ celle de fin de montage par exemple. è 

 

Annexe 2 

Graphique issu de Lôobservatoire de la distribution cin®matographique du CNC, 15 

janvier 2024 
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Annexe 3 

Graphique issu de Lôobservatoire de la distribution cin®matographique du CNC, 15 

janvier 2024 
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