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Y préfixe, Cegetel utilise le 7
£ et 9 Télécom (filiale
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M La déeréglementation
est arrivée, et la
bataille des tarifs
fait rage.
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de France
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réductions
sur les appels.
Mais la rentabilité
de I'abonnement est-elle

si grande

qu’ils le prétendent ?

remier opérateur privé a se

lancer dans la bataille du té-

léphone, Cegetel a ouvert
son réseau au public le 17 février
dernier. « Maintenant que France
Télécom est cotée en Bourse, dé-
clare Charles Rozmaryn (1), la so-
ciété nationale ne peut plus se
permettre d’étre deéficitaire. »
Sous-entendu, elle ne baissera pas
ses tarifs indéfiniment. « Nous
sommes sirs de pouvoir nous ali-
gner pour le prix des communica-
tions locales et d’offrir un
meilleur tarif pour I'inter-régional
ou I'international. »

Chez France-Télécom, Philip-
pe Bertran (2) répond : « Cege-
tel ne peut se passer de notre ré-
seau pour atteindre les foyers.
Son offre de service est simple-
ment comparable a notre option
Primaliste. »

Pour le téléphone, les opéra-

(1) Président du directoire de Télécom Dé-
veloppement, filiale commune de Cegetel
et de la SNCF, chargée de l'infrastructure
resedn.

(2) Directeur adjoint des relations exté-
ricures de France Télécom.

teurs distinguent les appels de
“voisinage” des appels “longue
distance™. Pour France Télécom.
chaque catégorie suscite une
concurrence spécifique, car ni les
moyens i mettre en @€uvre pour
convoyer les appels ni leur gestion
financiere ne sont comparables
(voir Science & Vie n® 961,
p. 136). Pour les communications
longue distance, deux services
s'attaquent au marché de la socié-
té nationale : le 7 de Cegetel et
9 Télécom (voir plus loin). Les
services locaux, eux, sont convoi-
tés par les sociétés de réseaux ca-
blés de télévision.

Cegetel, filiale de la Générale
des eaux, prépare son irruption
sur le marché depuis plusieurs an-
nées. Elle a toujours orienté ses
accords de partenariat dans I'axe
des communications longue dis-
tance. Pour I'international, elle
s'est associée a British Telecom,
et la société britannique a acheté
26 % des actions de Cegetel. Au
niveau national, elle s’est liée a
la SNCF. De cette union est née
Télécom Développement, dont

.85 86 B7 BB B9 90 91 92 93 94 95 96 97 98 Annéc

Face a la concurrence,
France Télécom a fortement
diminué ses prix. En mars
1997, ils ont baissé de

17,5 %, en octobre de 21 %.

Cegetel détient 40 % des parts et
la SNCF 60 %.

Cette alliance peut surprendre,
mais elle se justifie. D’une part,
pour son usage interne, la SNCF
possede un réseau de plus de
9 000 km de fibres optiques, qui
relie de nombreuses villes fran-
caises (voir carte pages suivantes).
Par lintermédiaire de Télécom
Développement, Cegetel pourra
Futiliser. D’autre part, le rail unit
villes et villages sans discontinui-
té. Cette occupation du terrain est
primordiale, car, quand une socié-
té de télécommunications veut
étendre son réseaun, elle doit poser
de nouvelles fibres optiques.
L’opération nécessite 'ouverture
de tranchées, donc des autorisa-
tions. Or, le terrain sur lequel pas-
sent les voies ferrées appartient a
la SNCF. Télécom Développe-
ment peut donc installer de nou-
velles lignes le long des voies sans
demander d’autorisations.

Mais, si Cegetel ne gére que les
appels inter-régionaux, comment
les abonnés privés peuvent-ils ac-
céder a ses services ? Lacommu-m m m
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® ® m nication doit emprunter les ramifi-

cations finales du réseau télépho-
nique, qui relie chaque foyer a un
centre régional. France Télécom
assure toujours ce convoyage final,
et Cegetel lui reverse des droits
d’exploitation. C'est pourquoi Ce-
getel se trouve pieds et poings liés
pour la tarification des communi-
cations locales.
Pour |'utilisateur, ce manque de
desserte locale a une autre
conséquence :

Point
d’interconnexion

GUERRE DU TELEPHONE

Cest quand il émet un appel qu'in-
tervient la modification : il doit
remplacer le 0 par le 7 pour jouir de
la nouvelle tarification. Ainsi, pour
téléphoner a son ami nigois, il com-
pose non plus le 04 93 xx xx xx mais
le 74 93 xx xx xx. Il en va de méme
pour I'étranger : le 00 44 628 xx xx
xx d'un Londonien devient le 70 44
628 xx XX XX.

Le 7 intéresse donc les personnes
qui appellent souvent en interur-
bain ou a I'étranger. Comment
“rentabiliser” les 10 F mensuels ?

Reprenons le cas de notre
abonné parisien.
Cege-

Point
d’interconnexion

il doit conserver son abonnement a
France Télécom. C’est en ce sens
que Philippe Bertran ne voit dans
le 7 qu'une option de I'abonnement
de France Télécom. Supposons
qu'un abonné parisien souhaite
passer par Cegetel pour appeler
I'un de ses amis sur la Cote d’Azur.
Il doit d’abord s’abonner au 7, soit
dans un point de vente du 7, soit di-
rectement par téléphone.
L’abonnement au 7 cofite 10 F
par mois. Il ne modifie pas le nu-
méro de I'utilisateur parisien, qui
reste le 01 42 xx xx xx, par exemple.
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tel facture un appel Paris-Nice
1.02 F la minute en heures pleines,
au lieu de 1,14 F pour France T¢lé-
com : 12 centimes de moins. Pour
atteindre le seuil de rentabilité, il
faut appeler au moins 1 h 23 min
par mois en province en heures
pleines. En heures creuses, 1'écart
de tarification n’est que de 9 cen-
times en faveur de Cegetel. Il faut
donc pres de deux heures de com-
munication pour rentabiliser
I'abonnement.

Pour le Royaume-Uni, en re-
vanche, I'écart se creuse et dépasse

50 centimes par minute en heures
pleines. Moins de vingt minutes
d’appels mensuels suffisent pour
étre bénéficiaire. Mais, grace a son
partenariat avec British Telecom,
Cegetel peut se permettre un effort
tarifaire sur cette destination. Pour
I’Allemagne, oi Deutsche Tele-
kom est partenaire de France Té-
lécom, I’écart de tarification n’est
que de 32 centimes par minute.

L'EXPERIENCE
D’ANNECY

Issu d'une association entre
Bouygues, Telecom Italia et Veba
Telecom (opérateur privé alle-
mand), 9 Télécom devrait propo-
ser cet été des

services proches de ceux de Cege-
tel. 9 Télécom ne possede pas enco-
re de réseau, mais mene des négo-
ciations avec les socictés
autoroutiéres pour établir un ré-
seau a couverture nationale. Du-
rant les trois prochaines années,
9 Télécom investira environ 2 mil-
liards de francs pour sa mise en pla-
ce. « A terme, déclare René Rus-
so (3). notre objectif est d’atteindre
de 729 % de parts de marché. »
Mais Cegetel et 9 Télécom ne vi-
sent que les communications
longue distance. Il est exclu que ces
opérateurs posent des cables dans
les rues pour servir chaque abon-
né. Pourtant, il existe des réseaux
capables de concurrencer la desser-

(3) Président-directeur général de 9 Télécom.




te locale de France Télécom : les
réseaux cablés de télévision. Mais
ils n’inquiétent pas outre mesure
Philippe Bertran : « Il ne peut s’agir
que d'opérations restreintes, ne
touchant qu’un petit nombre
d’abonnés. »

Néanmoins, le 8 décembre der-
nier, Lyonnaise Cable, filiale de
Suez-Lyonnaise des eaux, a propo-
s€ aux 100 000 habitants d’ Annecy
d'utiliser son réseau de télédistribu-
tion plutdt que celui de France Té-
lécom et offre des tarifs particulie-
rement attrayants. « En tant
qu’opérateur local, précise Patricia
de Suzzoni (4), la loi ne nous im-
pose aucune contrainte tarifaire.
De plus. pour convoyer nos com-
munications longue distance. nous
pouvons nous associer a n'importe
quel opérateur. » L’abonnement
est 15 % moins cher que celui de
France Télécom. Une communica-

(4) Directeur général adjoint de Lyonnaise
Cible, chargée des télécommunications.

tion locale coite
0.24 F la minute
en heures
pleines et 0,12 F
en heures creuses.
Quant aux communica-
tions nationales, elles sont fac-
turées 0,972 F la minute en
heures pleines et 0,486 F en
heures creuses. Tarification de
152427 % inférieure a celle de
France Télécom. Enfin. on
peut résilier son abonnement

a France Télécom : celui de Lyon-
naise Cable le remplace.

Mais il demeure impossible de
connecter un téléphone sur la prise
d’un téléviseur. Lyonnaise Cable a
étudié un boitier électronique
d’adaptation qui transforme la
communication analogique dun té-
léphone ou d’un fax, en une com-
munication numérique, que son ré-
seau de télévision peut convoyer.
Ce boitier est fourni et posé gratui-
tement chez tout nouvel abonné.

Pour Lyonnaise Cable, I'opéra-

Deuxiéme concurrent de I'opérateur public, 9 Télécom
ambitionne de développer un réseau national

longue distance grace aux cables qui courent le long

des autoroutes. Mais la société devra renoncer

aux réseaux locaux, car pour desservir les zones urbaines
il faudrait poser des cables jusqu’au domicile des abonnés.

tion d’Annecy est un galop d’essai.
Son réseau de télévision dessert
23 millions de foyers et
400 000 professionnels. A terme,
elle espére s’octroyer 15 % du mar-
ché de la téléphonie fixe.
Comment France Télécom vit-
elle cette guerre commerciale ?
Doit-elle contre-attaquer ou sim-
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® m ® plement promouvoir des services

qui existent déja. En “longue dis-
tance”, France Télécom dispose de
I'option Primaliste. Pour 15 F par
mois, elle offre 20 % de réduction
sur six numéros nationaux ou inter-
nationaux. Sil'on applique le méme
calcul que pour le 7, Primaliste se
rentabilise donc aprés 1 h 6 min
d'appels en heures pleines et
2 h 12 min en heures creuses.

Cegetel réplique que faire por-
ter la réduction sur six numéros est
insuffisant. Ce a quoi France Téleé-
com rétorque qu'une famille fran-
caise appelle rarement
plus de six correspon-
dants lointains.

Aux “grands bavards”
France Télécom propose
I'option Temporalis, qui, pour 15 F
par mois, octroie des
réduc-

tions en fonction de la durée de I'ap-
pel : 10 % au-dela de cing minutes,
20 % apres dix minutes et 30 % si
la conversation se prolonge plus de
quinze minutes. En outre, les ama-
teurs d’Internet ont leur propre op-
tion Temporalis. Mais Cegetel pro-
pose des réductions comparables.
Pour contrer l'offensive de Lyon-
naise Céble sur le service local,
France Télécom a créé une formu-
le forfait local. Pour 30 F par mois,
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I’'abonné dispose de six heures de
communications locales gratuites.
La rentabilisation demande
1 h 47 min d’appels en heures
pleines et 3 h 30 min en heures
creuses. Seule contrainte : en semai-
ne, le service gratuit ne fonctionne
qu’entre 18 heures et 8 heures.
Enfin, aux personnes qui appel-
lent peu, mais regoivent beaucoup
d’appels. Fran-
ce Télécom
propose

I'abonnement modéré : 34 F par
mois au lieu de 68 F. Mais les ap-
pels qu'elles émettent sont facturés
le double du prix normal (les ap-
pels regus, eux, conservent la tarifi-
cation habituelle).

BONNE SANTE FINANCIERE

Ultime question : le marché fran-
gais des télécommunications pri-
vées est-il assez vaste pour que plu-
sieurs opérateurs s’y affrontent ?

Les coits de déploiement et d'ex-
ploitation d’un réseau peuvent-ils
&tre rentabilisés par des communi-
cations dont le prix ne cesse de
baisser ? En cas de succés, ces nou-
veaux réseaux ne risquent-ils pas
d’étre rapidement saturés ?

Aux Etats-Unis, voila déja plu-
sieurs années que les sociétés pri-
vées de téléphonie livrent un com-
bat acharné au géant AT & T
(ex-monopole américain). Si les
opérateurs longue distance tels que
MCI - d’ailleurs partenaire de Ce-

getel — dégagent d’impor-
tants bénéfices, ce n’est
pas le cas des réseaux lo-
caux. Le Congres a décidé
qu'ils doivent étre aidés par
des fonds prélevés sur les
bénéfices des opérateurs
longue distance.
En France, Cegetel
compte sur la bonne image
dont bénéficie sa filiale SFR
dans le monde de la télé-
phonie mobile pour réussir
a s'implanter sur le marché.
Avec 2 millions d’abonnés a
son réseau GSM en 1997, 1a SFR a
progressé de 115 %. Quant au
chiffre d’affaires global de Cegetel,
il a dépassé 10 milliards de francs
en 1997, contre 5,8 milliards en 1996.
Cette excellente santé financiére
permet au groupe d'envisager serei-
nement I'avenir et, notamment, de
consacrer 4 milliards de francs au
développement de son réseau de
1998 4 2002. Opération décisive : en
multipliant le nombre des points
d’acces 4 son réseau, donc la distan-
ce qui le sépare des abonnés, Cege-
tel réduira les coiits de connexion
reversés a France Télécom. D’autre
part, ayant observé I'évolution du
marché américain, Cegetel a consta-
té que certains réseaux sont saturés,
alors qu'ils n’étaient exploités qu’a
10 % de leur capacité il y a seule-
ment cinq ans. Cegetel veut donc
étendre son réseau pour éviter que
le succes espéré n’entraine de fa-
cheux embouteillages. a2




