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Concentration, segmentation, fragmentation :
I'Internet Mobile aprés la fin du débuit...

1999: I'Europe est le premier marché mondial pourdesimunications mobiles : plus de 200
millions d’Européens utilisent un radiotéléphoreepiarché des mobiles pésent pour pres
de 150 milliards d’Euros et a cru au rythme de 3p&b an au cours des années
précédentes, les communications mobiles compteja péur 30% du revenu des
télécommunications contre quelques pour centsriepabins de 5 ans auparavant

2000: Emergence de la 3G, I'avenir est radieux :ab#’ de prolonger le passé.

2001: le secteur prospere fait figure de secteur s@idl aura suffi de quelques surenchéres

de retournements boursiers révélateurs des compemts erratiques des investisseurs qui

subitement changent de «consensus» et oublientaspanent les conventions de la veille et

enfin de la «découverte» que les technologies iei@tagas prétes et que les services étaient
pour I'essentiel, a inventer, avec une réalité

2002-2003 Le début de la 3G est chaotique. Mais les prajasgls et experts continuent de
penser qu’il existe un marché a fort potentiel pesrservices mobiles autres que la voix. Les
contours de ce marché ne sont pas aisés a dedsiest. méme difficile de le qualifier :
marché de la 3G ? De 'UMTS ? De I'Internet molsil®e la transmission par paquet sur les
mobiles ? Du multimédia mobile ? Etc. L'enjeu caeitssia gérer le présent sans hypothéquer
'avenir. Les questions centrales concernent :

» les processus éventuels de réattribution des frigseet/ou des licences dans les
pays ou les candidats ont fait défaut : FrancegiBeg, Norvége désormais,

* |le réaménagement des obligations et engagementsequaraissent plus réalistes
quant aux délais de déploiement, la nature descssivet les paiements exigées
pour les licences,

* les possibilités de mutualisation des infrastruegwie réseaux entre détenteurs de
licences ainsi que le degré d'ouverture et d'acakes tiers des infrastructures
finalement déployées (problématique du MVNO)

2003-2004 le début s’achéve... Les fondamentaux peuvent aleseau s’exprimer. Les
structures de l'industrie et du marché vont émemrgerfonction des conditions de base de
I'offre et de la demande sous l'influence d’'unetphbe la stratégie des acteurs et d’autre part
des conséquences de certaines décisions struetsirprises dans la phase précédente qui
touchent aux fondements de I'organisation du marché

C’est a ce point de I'histoire que nous situerorftec contribution. Dans une démarche
classique d’économie industrielle, nous exposeddaisord les caractéristiques des conditions
de base de l'offre puis celles de la demande. bsement de ces caractéristiques d’offre et
de demande débouche sur des scénarios tres céatdest structures potentielles du marcheé
de TUMTS.

! Source : Le marché mondial des Mobiles, OMSYC, 2000.
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1/ Les conditions de base de I'offre : la logiqueedla concentration

1-2/ Les colts fixes sont orientés a la hausse

Au regard des informations disponibles et en l'absede rupture significative dans les
technologies, les colts d’'investissements spéafiqaux réseaux 3G par rapport aux réseaux
2G sont orientés a la hausse. Ces codts recoulemolts d’infrastructures tant passives
(acquisition des sites par exemple) qu’activedi(sia de base, plates-formes de service, etc.)
et les colts de délivrance des services (systeméacturation, investissements initiaux dans
les services-client, etc.)

Par ailleurs, le prix des licences est orienté hdasse. Il pése aussi sur les plans d’affaires
gue ces licences soient payées en début de péandeeres ou ticket d’entrée), la facture est
alors traitée comme un co(t fixe amorti sur la dudé la licence ou qu’elle soit payée
annuellement (pourcentage du chiffre d’affaires, systeme de redevance), la facture
constitue ainsi une charge. Le prix de la licenéwve ainsi les codts, donc les barriéres a
I'entrée et accroit donc les risques d’éviction defgurs moins puissants. Pour les opérateurs,
ce prix, assimilable a un colt ou a une chargesadawsi nécessairement se retrouver dans le
prix de services pour que leurs comptes soient@aswequilibrés a long terme.

En l'occurrence, si un opérateur ne cherchait pegicapérer le prix de la licence pendant la
durée d’exploitation du réseau, il faudrait se péseuestion de I'origine des fonds mobilisés

pour réaliser I'acquisition de la licence et conmgie les motivations qui poussent un

opérateur a accepter de perdre de I'argent. Sdegd@er point, on serait immanquablement

conduit a évoquer des pratiques concurrentiellégydies, notamment par préemption des
marchés et éviction de concurrents moins puisstingcierement, cela a des fins de

constitution de position dominante. Nous considgrdonc que le prix des licences éléve les
codts supportés par les opérateurs 2 G et se venadans le prix des services, contrairement
a la thése soutenue par certains économistegn@durt sur ce point).

1-2/ Les codts variables sont orientés a la hausse

Les colts variables sont constitués des co(ts disitign et de gestion des abonnés, dont le
principal réside dans la subvention du terminalbdimé. Cette subvention est 'une des
causes de la diffusion rapide des mobiles aupresalesommateurs résidentiels. Elle s’inscrit
dans une logique de développement d’'un serviceerradité positive de consommation qui
implique une subvention du « raccordement » posurras le décollage du marché.

Ce mécanisme de subvention du terminal devraitremmer dans la 3G. En effet, si le
service de la voix constitue la premiere applicatipour cette nouvelle génération, il
conviendra de faire migrer des abonnés 2G suradasrtaux tri-bande (900/1800/2000) et bi-
mode (GSM/UMTS) pour quils disposent en premieulidu service de la voix. Cette
migration ne peut s’enclencher que pour des sexvitmiveaux ou une qualité de voix
supérieure justifiant éventuellement d’'un prix siga# pour les abonnés. Au regard des codts
initiaux de production des terminaux 3G, il pag@éu probable que les opérateurs puissent
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répercuter ces hausses dans les prix des terminagixjuement, le montant de la subvention
du terminal-voix 3G sera, au moins dans une prenpbase, poussé a la hausse.

Ensuite, pour nombre de terminaux candidats a dfiporation des technologies 3G
(organiseurs, consoles de jeux portables, micrtaptas, lecteurs MP3, etc.), les
consommateurs n’ont, aujourd’hui, pas I'habitudétd subventionnés. Par conséquent, la
subvention pourrait porter uniquement sur la famotalité 3G de ces terminaux. Par exemple
un organiseur « communicant » (incluant la fonctmail par exemple mais pas la fonction
voix) pourrait colter le méme prix qu’un organissimple si I'acheteur s’engage a prendre
un abonnement UMTS... Avec ce type de mécanismetvisdissocier le prix du terminal de
sa fonctionnalité de communication en mobilité,n@ntant absolu de la subvention du
terminal peut étre contenu dans des proportionsomaables. Toutefois, le prix de
'abonnement pour un service data uniquement sécassairement inférieur a celui d'un
service voix ; il s’ensuit finalement que le coiiitaire variable rapporté au chiffre d’affaires
par abonné pourrait néanmoins augmenter, or, biest ce ratio qui est déterminant pour
I’économie de I'opérateur.

Les autres coUts variables sont les colts de gedés abonnés. Il apparait que I'entrée dans
un monde de services Internet contribuera a fao#re ce colt constitué pour I'essentiel de

colt de facturation et de colt de «hot-line». Leaveaux services risquent d’exiger des

efforts d’assistance des abonnés colteux poump@sateurs. Il est toujours possible de tarifer

cette assistance (pratique des numéros spéciaaig,aela contribue a freiner la diffusion des

services. On peut anticiper une dérive a la hadese type de co(t.

1-3/ Une concentration attisée par la réglemenaét la stratégie d’expansion des
opérateurs.

Pour couvrir des colts fixes et variables croissaihtest donc nécessaire d’accroitre sur
'ensemble de la durée du réseau le chiffre d'edfaifacturé. L’'augmentation du fameux

ARPU? anticipé sur les réseaux UMTS et qui diminue aujéwi de fagon vertigineuse dans

le GSM, constitue ainsi un impératif pour I'équikbéconomique des réseaux UMTS et non
un « goodwill » qu’apporterait 'TUMTS par rappott &SM.

Deux facteurs peuvent alors pousser a 'augmentat&la facture par abonné : la baisse des
prix unitaires face a une élasticité de la demaaae prix supérieure a —1 (déplacement de
I'équilibre sur la courbe de demande), la producti®@ nouveaux services pour lesquels les
consommateurs présentent des dispositions a pagives, cumulables aux dépenses de
services de la voix et au moins égales aux colfraduction de ces nouveaux services sur
les réseaux mobiles (déplacement de la courberdartie).

Dans tous les cas, la baisse des colts unitaigsndéd’'une augmentation importante du
trafic total transitant sur les réseaux qui dait,oeitre, se traduire par un bon « remplissage »
moyen du réseau pour lisser les effets de poiotgodrs trés colteux en termes de dépenses
d’infrastructures.

2 Average Revenu Per User : facture moyenne par abonné
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S'il est difficile de se prononcer sur les effetmradictoires de ces évolutions de colt a long
terme, on peut postuler sans se tromper que danprémieres années de déploiement et
d’exploitation des réseaux, les codts totaux vaoitie sans que le trafic croisse dans les
mémes proportions de telle sorte que la baisseai@s unitaires ne pourra étre atteinte que
par une concentration des trafics sur un nombiteeies de réseaux contrélés par un nombre
restreint d’opérateurs. Ainsi, la concentrationl’défire induite par les parametres technico-
économiques de 'UMTS devrait croittea structure naturelle du marché serait ainsi plus
concentrée dans 'TUMTS que dans le GSM.

Ce phénomene de concentration est accentué parrie gevé des licences et,
paradoxalement, par I'attribution simultanée d’'wombre croissant de licences UMTS par
rapport aux licences GSM. En effet, du fait de diaaentation du nombre de licences, le trafic
accessible aux opérateurs sur le marché devral@rient se répartir sur un nombre plus
grand de réseaux cela contribue a éloigner lepeetiges initiales d’équilibre des opérateurs
et augmente les temps de retour sur investissement.

Pour le GSM, les licences ont été attribuées esiguus vagues. L’attribution décalée a
permis de piloter I'équilibrage entre le décollafyemarché et le processus concurrentiel. De
nouvelles licences ont été attribuées lorsque lecimdapassait en pleine croissance rendant
'entrée soutenable pour de nouveaux opérateutaymment si le régulateur avait pris soin
d’équilibrer les conditions d’acces au marché ptamir compte du retard des derniers
arrivants (obligation d’itinérance par exemple og partage de sites). Ainsi, le marché
francais s’est structuré autour de 3 réseaux G8htye 4 dans nombre de pays.

Sur le marché de la 2G ce n’est donc que lorsgsig@pdeentiels de marché ont été mieux

appréhendés que de nouvelles licences ont étdugss. L'entrée de nouveaux opérateurs sur
des marchés en croissance et non sur des marchd@sasa de gestation ou de création a
permis d’activer la dynamique concurrentielle teuat élevant la probabilité de survie des

nouveaux entrants dans un contexte de marchégielletent favorable.

Dans 'UMTS au contraire, toutes les firmes entreinultanément sur un ou des marchés
dont on ne connait ni la taille ni la date de déga. Cela accroit les risques de faillite pour
les nouveaux acteurs, non présents en 2G sur lehésanationaux considérés. Cet effet de
taille initiale sera renforcé si le marché de lag&kd’abord un marché de migration du GSM
vers 'TUMTS, élément qui favorisera les acteurspdace en fonction directe de leur parc
d’abonnés.

Pour les nouveaux opérateurs ou les petits opésatieula 2G, le partage d’infrastructures est
alors présenté comme une issue permettant d’abdésselt d’entrée et le risque de faillite.
Selon certaines estimations industrielles, le partpaermet des réductions des dépenses
d’'investissements en réseau comprises entre 5%t H0utefois, force est de constater que
I'on se situe plus dans une logique de minimisatierpertes a court terme, mais guére dans
une logique d’équilibre économique a long terme...oltre, la complexité technique et les
modalités concretes de coordination de ces partalgss réseaux laissent douter de
indépendance réelle a terme des opérateurs arigagent dans de ces opérations. |l
apparaitra, sans doute, qu’'au dela du partagesitss le partage d’infrastructures actives
présentera dans le futur, surtout s’il concernezieses de démarrage des réseaux et des
services, tous les attributs d’opérations de fugm’auront pas dit leur nom initialement...
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Finalement, les opérateurs auront su réajustegrtesirs d’appréciation de la réglementation,
tant sur les prix que sur le nombre de licencesmgageant une concentration industrielle qui
ne peut étre affichée clairement aujourd’hui paes dhisons réglementaires...

Le mouvement de concentration dans les mobilesramancé. En effet, la concurrence dans
les services mobiles est généralement appréherdée pombre d’opérateurs opérant sur une
méme zone géographique. Ainsi, en augmentant lebrerde licences en 3 G sur les
différents espaces nationaux par rapport a celedamtes en 2G, les autorités ont pensé
activer la concurrence. Ce faisant, elles ont gégljue le nombre de licences distribuées par
pays peut augmenter alors méme que le nombre @imuEs en concurrence au niveau
européen diminue. Or, c’est a ce mouvement auquabsiste depuis plusieurs mois et qui se
poursuivra a l'avenir. Entre 1999 et le premier ssire 2001, l'indice de concentration
Hirschman-Herfindahl, calculé sur I'ensemble degspde la communauté européenne a
augmenté de 50% pour passer d’'une valeur de 8&34%.1.a valeur de 1000 est dépassée,
indiguant que le niveau de concentration commenatedndre des seuils qui peuvent peut
altérer la concurrence sur les marchés...

Cette concentration qui mesure la baisse du nondseacteurs ne peut laisser indifférent car
le développement accéléré des mobiles dans la nGi®M s’explique, pour une bonne part,
par une dynamique de la création et de la diffusies innovations qui s’est appuyée,
fondamentalement, sur la pluralité des acteurseptéssur I'espace européen segmenté en
marchés nationaux. Cette dynamique peut donc &&ea dans la 3G, sauf a postuler que
I'oligopole qui se met en place sera tres hétéregéinsoumis a des fonctions objectifs
suffisamment différenciées pour ne pas laissersl&ser la dynamique concurrentielle.

% Rappelons que 'indice est calculé en sommant les parts de marché élevées au carré.
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Encart
La licence comme co0t irréversible n’influencant pa le prix des services :
un artefact mathématique incohérent dans un univergsotérique

Supposons que le colt d'un réseau 3 G est constéuéolts fixesCF, indépendants d

nombre d’abonnés) et de colts variab@¥(n), dépendants du nombre d’abonnés. Le

de la licencel., est payé en une seule fois au début de la licenee,dépend donc pas q

nombre d’abonnés et constitue un codt fixe. Saiblgt total supporté par 'opérateur :
CT(n) =CF+ L + CV(n)

Le chiffre d’affaires est le produit du prix du gee multiplié par le nombre d’abonnés, soft :

CA(p,n)=pxn
Le profit de I'opérateur?, est constitué de I'écart entre recettes et colts
P (p.,n) = CA (p.n) - CT(n) [1]

L'opérateur maximise son profif?, en maximisant I'écart entre recettes et colts,
mathématiquement, lorsque la dérivée de P s’anrRilg,n) = 0. Si on pose que le marc
est concurrentiel, le prix du service est donnélganarché, I'opérateur ne peut détermi
gue le nombre d’abonnés qui maximise son profitoaction de ce prix, donc on cherche
condition pour qué”’(n) = 0. Soit, d’'aprés [1]CA’(n) = CT'(n) . Comme,CA’ (n) = P et
CT'(n) = Cm (co(t marginal qui est la variation du seul codtialde CV(n) qui est
indépendant du niveau des dépenses fde®t L). On obtient ainsi I'équilibre concurrenti

standard P = Cm (CQFD). Quel que soit le prix de la licentg,ce prix n’'influencera pas le

prix P des services.
Poussons alors le raisonnement. Deux contextes esonsageables. Les rendements 4

croissants strictement face a la demande qui sadr@ I'entreprise. La pratique de
tarification au codt marginal est insoutenable riglterme pour des entreprises privées
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subventionnées, le prix de la licence alourdit é&atgp des opérateurs et contribue a leur

déséquilibre. Ou se situe alors la logique du pexla licence qui permet de récupérer
rentes captées par les opérateurs grace a I'tiblisdu domaine public hertzien ?

Les rendements sont décroissants et au-dela denmaree quantité d’abonnés, les opératg
peuvent alors espérer dépasser le seuil de ratéakie seuil est d’autant plus €loigné qug
prix de la licence est élevé. Tant que ce seustrpas atteint, on se retrouve dans le cont
précédent. Si le seuil de rentabilité est dépdssprix du service rembourse le prix de
licence, y compris le colt du capital appliqué ax ge la licence, donc plus le prix de
licence est élevé plus le prix du service permett@guilibre est élevé...

Au-dela de ses incohérences internes, le raisonmem@gose sur une anticipation parfaite
marché car le prix de la licence qui ne perturke ljgauilibre dépend de la connaissance
futur. Pour se protéger de cette hypothese foe®,ténants de I'attribution par enche
précisent que les opérateurs connaissent le maah$avenir. Cette assertion révele d’abg

une méconnaissance de la production et de la atronlde I'information au sein des miliedix

professionnels. Ainsi, s’agissant de l'anticipatida I'avenir, elle se forme par échang
d’'informations et consensus. Le plus souvent, teumonde se trompe collectivemen
opérateurs, industriels, régulateurs, etc. Touhdmde s’est ainsi trompé sur la demandd
« paggers numériques » (Kobby, Tam-Tam, Tatoo ande), sur le potentiel réel de la 2
sur le potentiel de la norme DECT ou du CT2, enfint le monde s’est trompé sur
disponibilité de 'UMTS, etc. Or, ce sont ces corses qui permettent d’estimer la valg
économique d'une licence, laquelle au regard dg®réences connues car passeées,
finalement bien appréhendée ex post et non ex &uer cette raison, un meécanisme
préléevement ex post sur la valeur réellement cnégre les licences est préférable &
mécanismes qui anticipent une valeur ex ante qsopee ne connait réellement. Le droit
'accés au domaine public s’inscrit d’ailleurs daeste logique.
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2/ Les conditions de la demande

1-1/ Dynamique de diffusion de la 2G : normalisatio et pluralité des offreurs

Il parait important de revenir sur la dynamique laeiffusion des mobiles de deuxiéme
génération car elle a nourrit tous les espoirsgoodians la 3G couplée a I'engouement
déraisonnable pour la nouvelle économie.

Pour lancer la radiotéléphonie mobile numérique) (Gervice concerné, la téléphonie, était
connu, identifié et répandu. En revanche, le beduitiliser ce service en mobilité paraissait

correspondre aux attentes de catégories socidbdéesi: cadres dirigeants et supérieurs
itinérants, professions libérales aisées, décideurs

Cette perception d’'une clientele limitée « hauigdenme » résultait pour une bonne part des
anticipations de prix élevés du terminal et du iservl s’ensuivit un retard constant entre les
prévisions et les réalisations effectives. En 1994, exemple, un consensus existait pour
prévoir un marché de 7 millions d’abonnés en Fraeocefin 2000, contre 30 millions
finalement acquis a cette date. A la mi-2001, lenbie de lignes mobiles dépasse celui des
lignes fixes en France et dans nombre de paysalesde pénétration dépassent 60% de la
population. Le mobile constitue un moyen de commation universel et personnel
permettant d’étre joint instantanément ou en diffétmessagerie), de communiquer a tout
moment, en tous lieux. Oubliée la niche d'un téwmEhutilisable a partir d’'une automobile
pour les communications de professionnels aisédeodécideurs, comme cela était anticipé
dans les années quatre-vingt. Comment la réatiélla-dépassé les anticipations ?

Au-dela des effets de la baisse des colts et desde la miniaturisation des terminaux
induits par la numérisation et la standardisatiato@r du GSM, le succés de la 2 G repose sur
une cascade d’innovations techniques ou marketing :

* La facturation des appels entrants sur le mobilagpelant consiste une rupture du
principe de facturation en vigueur sur nombre dstéyes analogiques (R 2000,
AMPS, etc.) qui facturait I'ensemble des appelsiseg I'abonné du radiotéléphone.
Ce principe de facturation a permis de bénéficeel effet d’externalité positive entre
mobile et fixe en diluant le surco(t du radiotélépd sur un plus grand nombre
d’abonnés au lieu de le concentrer sur les sewlsras au radiotéléphone.

» La subvention du terminal activée au départ pardisibuteurs (les SCS en France)
a conduit a abaisser le colt d’acquisition du senpour I'abonné. Il s’agit d’'une
pratique classique ou I'acces est subventionné aocgélérer le nombre d’abonnés sur
les réseaux (mécanisme dont I'archétype en Frastdewrni par le Minitel).

» La tarification forfaitaire lancée par Orange ay&wme-Uni pour pallier un défaut de
couverture initiale par un prix attractif avec wrift non directement comparable a
celui des opérateurs en place qui s’en tenaientna farification binomiale
(abonnement + communication). Ce menu tarifairsuas le consommateur sur le
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contrble de la facture mobile et permet de miewcritininer les abonnés en fonction
de leur propension a consommer et dépenser (disation de deuxieme degre).

» La tarification indépendante de la distance. Le ileatiaffranchit ainsi de sa position
dans I'espace. Ce principe repris dans tous les gaglles que soient leur surface ou
la densité de population accentue la caractéristitjuniversalité du mobile.

* Le prépayé lancé en ltalie pour minimiser les ingsayfaciliter les paiements en
liquide tout en garantissant I'anonymat du payéle. mode de paiement permet
encore mieux le contrdle de la facture et contribda diffusion du mobile dans de
nombreuses strates de population (adolescents nwatj;

» Les SMS qui deviennent un relai de croissance ietrogluisent incidemment les
services de radiomessagerie cannibalisés par le @Bbht été marginalisés

De nombreuses autres innovations pourraient &&esciCertaines n’ont pas encore connu un
succes pan-européen attestant de particularismésnaax des marchés : citons le

financement des communications par la publicitéef®), les offres couplées fixe-mobile

(Danemark et Belgique), la tarification de groupesnés d'utilisateurs pour les ménages
(Finlande), etc..

On constate que les innovations ont vu le jour @uatre coins de I'Europe. La créativité des
opérateurs est la conséquence de leur diversite letur nombre au sein de I'espace européen.
La diffusion des innovations a I'ensemble du casinest a mettre au crédit de la
normalisation GSM. Toute innovation introduite per opérateur sur son marché peut étre
imitée par ses concurrents directs des lors quretiele un potentiel pour étre ensuite adoptée
dans d’autres pays par des opérateurs non direstecoacurrents mais a l'afft de tout
facteur créant des avantages sur leurs marché&smaax.

Le consommateur a bénéficié de cette dynamique’guercait selon la séquence suivante :
différenciation des offres par innovatiof® diffusion inter-opérateurs et inter-marchés
nationaux de linnovation par imitatio”> homogénéisation des services qui induit la
concurrence en prix pour maintenir ou accroitrepkess de marche diffusion des mobiles

a I'ensemble de la population.

Ce mécanisme se prolongera-t-il dans la 3G ? Legéplus complexe. D’une part, le nombre
d’opérateurs risque de se réduire donc les efiestifs de la multiplicité des opérateurs sur
innovation peut diminuer. D’autre part, les sees enrichis, cceur du métier de 'UMTS,
échappent a la normalisation, donc la diffusionl’denovation inter-opérateurs et inter-

marchés nationaux risque d’étre freinée.

1-2/ Services de la 3G: quelle issue au jeu de t@opération-concurrence entre
opérateurs de réseau, opérateurs de services, fousseurs de contenu sur un marché a
fort potentiel de différenciation ?

La 3G doit devenir I'occasion de coupler l'usage ltisternet, et plus généralement des

services de transmission de données et d'imagesl'agage des mobiles dédiés aujourd’hui
principalement a la voix.
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S’agissant des communications interpersonnelldgp{iéne, mail, visiophonie, messageries
vocales ou multimédia, etc) I'externalité positisle réseaux restera déterminante pour la
dynamique du marché. La valeur de ces serviceshdée nombre d’abonnés connectables
entre eux. Dans tous les cas, une interconnexioanetinteropérabilité des services est
nécessaire pour offrir un service utile aux abonnés

L’absence d’interopérabilité des services ne pguere a conséquence lorsque le service se
cantonne a la voix. Les désagréments supportésneopas accéder a sa messagerie vocale a
I'étranger est amplement compensé par le fait gueetvice de téléphonie reste assuré. En
revanche, dans un monde de services de donndeseriee d’interopérabilité devient un frein
tout autant qu’un enjeu concurrentiel. Les impabss d'utilisation du service se
démultiplient, y compris sur le marché nationalr Baemple, la visiophonie implique le
recours a un codage de I'image captée a la soRiee. n‘oblige un opérateur d’utiliser un
systeme particulier, voire propriétaire de codatgetelle sorte que I'image émise par I'un de
ses abonnés ne puisse étre décodée en réceptidespavonnés d’'un autre opérateur. Les
effets d’externalités positives sont donc rompudaut alors compter sur une coopération
entre opérateurs. Le jeu de coopération semblendable, en I'espéce, a un dilemme du
prisonnier, grand est donc le risque que la codipéra’émerge pas spontanément.

Deux types de flux doivent étre distingués les fluabiles-mobiles, les flux de trafic mobiles-
fixes. Dans le premier cas, seuls des accords ep&rteurs mobiles sont nécessaires pour
assurer la normalisation et I'interopérabilité desvices entre opérateurs afin de bénéficier au
mieux des effets d’externalités positives de réskawcas des SMS (Short Message Services
ou radio-messagerie) est a cet égard exemplaiegpldsion récente du trafic observée un
peu partout en Europe démontre a la fois I'impé&genécessité de la coopération entre
opérateurs pour bénéficier de ces nouveaux serdicesmmunication. Mais on notera que le
SMS est inscrit dans la norme GSM de telle soretqus les terminaux peuvent offrir cette
fonctionnalité interopérable avec les plates-formeservice de tout opérateur GSM. Si pour
un observateur non averti, le décollage du SMS peiwe figure de premier pas vers le
développement de la messagerie mébite type de systéme se situe trés loin, sur Esspl
technique, de l'organisation de l'industrie et daromé de I'émergence d’'un systéme de mail
unifié et généralisé permettant de recevoir surterminal mobile des messages enrichis
destinés initialement a un ordinateur. Il suffit clensidérer la question des pieces jointes
activées par des logiciels dont rien ne permetsdias qu'ils seront implémentés sur des
terminaux portables. Les opérateurs et les équipgens tentent de spécifier des normes
précises pour I'utilisation de services data immétables dans tous les terminaux.

* Certains voient dans le décollage du marché du SMS un signe avant-coureur du succes a venir de la
3G. On peut interpréter ce phénoméne comme le rattrapage de I'Europe en matiére de pagging, dont
la consommation restait trés en retrait par rapport a celle observée aux Etats-Unis ou en Asie. La de
radio-messagerie numérique européenne (ERMES) a été un échec, le marché ayant été cannibalisé
par la croissance fulgurante du GSM. Mais, comme les messages courts de texte restent moins
colteux a acheminer que la voix et présentent des fonctionnalités de celles de la voix, il semble

logique que ce type de services se développent.
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Dans le cas des flux fixes-mobiles, ce type de tipresle I'interopérabilité se pose avec plus
d’acuité. Les messages peuvent certes circulefféneinment sur les réseaux des opérateurs
mobiles ou fixes, le protocole Internet et les kgws type XML permettent cette
interopérabilité. Mais il convient aussi de disposies terminaux et des fonctionnalités
associées qui permettent d’émettre ou de lire lessages a destination des postes fixes,
c’est-a-dire pour l'essentiel des micro-ordinatedisposant, pour plus de 90% du parc
installé dans le monde, d’'un systeme d’exploitatiiorosoft. Sur ce point les effets de parc
de terminaux Internet déja installés sur les réséaes risquent d’étre déterminants dans la
sélection des « bons» services par les consomrsateur

En effet, tout consommateur choisira de préfératesesystemes permettant de retrouver sur
le mobile, les logiciels et interfaces utiliséesuwent depuis plusieurs anneées, sur les
terminaux fixes. Les Fournisseurs d’Acces Intemetresteront pas neutres vis-a-vis du
développement de I'Internet mobile. lls chercher@rtendre leurs activités sur postes fixes
aux mobiles en concurrence avec les plates-formegiice des opérateurs.

Un accés aux réseaux mobiles transparent, nonirdigatoire et a des prix orientés vers les
codts constituera I'un des éléments essentielsadeéfociation entre opérateurs et FAl,
surtout si les premiers s’integrent, ce qui pourétie le cas, sur le métier de fournisseur
d’acces Internet pour maximiser la valeur crééel@ans investissements en infrastructures.
L’acquisition des abonnés aux nouveaux servicesriet par des terminaux mobiles
spécifiqgues plus ou moins subventionnés et, enéguence, plus ou moins fermés aux
concurrents, constituera le deuxiéme point critigeela confrontation entre opérateurs de
réseaux mobiles et opérateurs de services Intxest

Sur ce point que Microsoft et 'ensemble de l'indigsqui I'accompagne, bon gré mal gré,

dans sa conquéte des marchés dispose d'atoutsnserar exemple, les « Pocket PC »
pourraient devenir la norme des organiseurs aunusgtt des Palm et autre Psion et le parc
initial de terminaux data mobiles risque d’étrd’jréstar de ce qui fOt observé dans I'internet

fixe, dans la mouvance d’'un acteur puissant egmtéqui a réussi a s’imposer sur le marche
des navigateurs, dorénavant sur celui des « playfexteurs multimédia). Les tentations de
captation de la valeur ajoutée sur les platefordeeservice, (cf. la stratégie « .net ») ou la
captation des abonnés (cf. MSN) sont fortes poutelimcteur. La capacité des opérateurs
mobiles a vendre de la valeur ajoutée sur leuteptmrmes de service sera contrainte, voire
limitée, par la puissance des acteurs dans le mdadé&nformatique communicante et de

I'Internet. Toutes ces problématiques n’existajgag dans le monde de la 2G.

Les mémes remarques peuvent étre transposees raicesale consultation ou de diffusion

avec des acteurs différents mais puissants en t@imégration des terminaux et des services
(Sony, Nitendo, etc.), de contrdle d’abonnés swg plates-formes spécifiques (Aol-Time

Warner par exemple), de détention de cataloguegraié incontournables pour assurer le
succes des services (Vivendi-Universal, Bertelsrbasney, etc.).

Les conflits entre opérateurs et prestataires deces auquel a donné lieu le WAP, prouvent
gue le développement des services de la 3G setmgent de cette articulation entre trois

® Par référence au mot de P. David selon lequel : « une technologie n’est pas choisie parce qu’elle est

bonne, une technologie est bonne parce qu’elle est choisie ».
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univers complémentaires et concurrents : les opédirsitles plates-formes, les fournisseurs de
contenu.

Au-dela de l'instauration de mécanismes coordimatisous I'égide ou non d’autorités
réglementaires, le marché des services sera, enh dé@m de cause, un marché de
différenciation. Les effets de différenciation fzamtale et verticale seront nécessairement
structurants entre les acteurs qui auront pu shpdluire et pérenniser leur position. Pour les
opérateurs, détenteurs des licences, I'enjeu denaisie pas se voir cantonner au réle de
fournisseur de bande passante et a pénétrer lehéndecl’accés et des services Internet déja
saturé en créant des avantages concurrentielsldsirid a la mobilité et la portabilité du
terminal. La voie semble étroite : la fonction dedlisation spatiale des terminaux, spécificité
propre au mobile, fournit un avantage de poids faceacteurs de I'Internet fixe.

3/ Scénarios de structure de marché
Il est possible en conclusion d’esquisser des smnde structures du marché de la 3 G.
Scénario de séparation structurelle forte entre e@six et services :

Dans ce scénario, les opérateurs (détenteursadesdis) minimisent la valeur ajoutée et sont
positionnés comme vendeurs de bande passante. digqudéo de guerre des prix active
inévitablement la réduction du nombre d’opérateets la concentration s’accentue
drastiguement au niveau européen, voire mondialphé&nomene de concentration est si
puissant qu’il s'accompagne de la réduction du mentbopérateurs en concurrence sur une
zone donnée (réduction du nombre de licences activais conservation des bandes
allouées). Les prestataires de services, MVNO, BSP, fournisseurs de contenus, etc. se
positionnent comme les réels interlocuteurs augessclients finals, entreprises et ménages.
Les terminaux sont achetés sur étagere ou fouaniep prestataires avec ou sans subvention.
Le marché des prestataires de service sera alagsnénté en multiples sous-marchés de
services sur lesquels certains prestataires serorgosition trés forte, voire dominante au
niveau mondial, tandis que sur d’autres sous-mardbg prestataires seront nombreux et
dispersés, enfin des sous-marchés de niche émetgrrales prestataires de petite taille en
terme absolu auront su valoriser et pérenniseramniisfaire ou des contenus spécifiques au
point parfois de disposer d'une position dominanteleur créneau.

Scénario d’'intégration structurelle forte entre réaux et services :

Dans ce scénario, les opérateurs ont su conservermaitriser lintégration entre
infrastructures et services, notamment en ayann@unalisé les acces aux terminaux
mobiles : la norme fonctionnant comme une barréetentrée des acteurs de I'Internet. Le
rythme de concentration est moins puissant que danscénario précédent. Certains
opérateurs mobiles puissants émergent et peuvenstjalier sur les effets de taille au niveau
pan-européen ou mondial en disposant de parcs mhasosignificatifs. Ces opérateurs
devront nécessairement s’interconnecter ou pltititesfacer avec les opérateurs mobiles de
moindre taille pour assurer une certaine inter-aipéité de leurs services (obligation
réglementaire). De petits opérateurs nationauyyrésents sur quelques pays, ou sur quelques
niches peuvent exister dans ce scénario a conditiavoir su profiler correctement leurs
offres de services par rapport a certains segnEntdientéle, moins regardants sur les prix
(absence d’économies d’échelle) mais plus exigesuntda spécificité, la particularité ou la
gualité des services (hors couverture internatejnal
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Nous laissons le soin au lecteur d’attribuer urababilité de réalisation de ces scénarios ou
d'en imaginer dautres. Aprés 15 années d'ouvertdrela concurrence dans les
téléecommunications, l'avenir n’a jamais paru aussertain. Cette incertitude croissante est
porteuse de toutes les peurs mais aussi de towspesrs. En tout état de cause, ce secteur
d’activité restera, pour longtemps, passionnafstinant aussi bien pour les chercheurs que
pour les entrepreneurs « schumpeteriens ».
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