
  

 

 

 

 

 

THESE EXECUTIVE DOCTORATE IN BUSINESS ADMINISTRATION 
DE LôUNIVERSITE PARIS-DAUPHINE 

ET DE LôUNIVERSITE SAINT-JOSEPH DE BEYROUTH 

 

Jenny Gemayel 

 

EQUILIBRER LA CREATION ET LA CAPTATION DE LA VALEUR  
CHEZ LES OPERATEURS TELECOMS 

 
ETUDE DE CAS : OPERATEURS TELECOMS DE LA REGION MENA  

 

 

 

JURY 

 

Président du jury :       Monsieur Henri ISAAC 
     Professeur à lõUniversit® Paris-Dauphine 
 
Directeur de thèse:       Monsieur Eric Brousseau 
     Professeur à lõUniversité Paris-Dauphine 
 
Rapporteur: Monsieur Benoît Demil  
 Professeur à lõUniversit® de Lille 
 
Suffragants:        Monsieur Jean Paul Kandalaft 
 Professeur à lõUniversit® Saint Joseph 
 

 Monsieur Joseph Mezher 
  Professeur à lõUniversit® Saint Joseph 

 

Présentée le 28 Juin 2018 



i 

 

 

  

  



ii  

 

Lôuniversit® nôentend donner aucune 

approbation ni improbation aux opinions 

émises dans cette thèse. Ces opinions 

doivent être considérées comme propres à 

lôauteur. 

  



iii  

 

 

 

 

 

 

 

 

ñIn economics, things take longer to happen than you think they will, 

and then they happen faster than you thought they could.ò   

         Rudi Dornbusch, économiste allemand 

 

 

 

 

  



iv 

 

Remerciements  

    A lôinconnu qui môhonore et me lit 

Merci 

M ille Mercis à Vous Tous Tr¯s Chers dõavoir contribu® 

I ndén iablement ¨ lõaboutissement de mon projet  

Les plus vifs remerciements vont à mes profs en premier  

Les plus grands  mais aussi sincères à mes proches en dernier  

EDBAistes, collègues et amis, je vous en sais,  aus si, vraiment gré  

    

Merci à tous les professeurs qui ont orienté mon bateau   

En commençant par mon directeur de thèse, Mr Brousseau  

R igoureusement mais gentiment vous avez dirigé mes travaux  

Chers  Aoun, Gbeily, Tannous, De Montmorillon et Garreau  

I saac,  Demil,  Kandalaf t et  Mezher , act eurs principaux  

Sincère gratitude  pour  vos conseils avisés et divers propos  

 

Amis, collègues et doctorants,
1

 témoins de mes  soucis  

Votre Présence, Compréhension, Savoir et Philosophie  

Ont été pour moi Plaisir, Soutien, Aide  et  Appui    

U n a un, chaleureusement, je vous adresse un grand merci  

Sans vous  jõen suis consciente, ma th¯se nõaurait pas abouti  

 

Tout naturellement à toi , Famille, je dois m es effort s  

Omniprésente avec ton  inconditionnel support  

U ne pensée spéciale à Thérèse  et Lily, vrais trésors  

Sans oublier les plus précieux Walid, Chris tophe  et Victor  

                                                 
1
 Liste non exhaustive : Abdul, Ahmad, Alain, Carole, Christian, Elie, Faris, Jamil, Jihane, Julie, Hassan, Houssam, 

Khaled, Loubna, Maguy, May, Mona, Nadim, Nadine, Ralph, Reine, Stéphanie, Sophie, Tom, Toni, Toufic &  
Bashir, Christiane, Fouad, Ghinda, Joseph, Maria, Michel, Nathalie, Rana, Sami, Sarah et Zeinab   



v 

 

  



vi 

 

Résumé 

Lô®conomie du d®but de notre si¯cle est bien digitale et recèle dôun formidable potentiel de 

croissance et de création de valeur. Pour satisfaire les besoins grandissants en bande passante 

et tenir le rythme, les opérateurs télécoms investissent largement dans les infrastructures, 

sachant que leurs profits sô®tiolent depuis lôessor des « Over The Top » (OTT). Ces 

fournisseurs de contenus occupent désormais la place royale dans le cîur des utilisateurs et 

captent lôessentiel de la valeur num®rique, au d®triment des op®rateurs. Les g®ants dôhier, 

incontournables fournisseurs dôacc¯s ¨ lôInternet, se trouvent dans une situation précaire: 

entre la nécessité d'investir et les baisses de leurs chiffres d'affaires, ils tirent la sonnette 

dôalarme. Comment peuvent-ils mieux capter la valeur créée par leurs investissements et 

perdurer avec lôexplosion des Data? De nouvelles sources de revenus peuvent constituer, pour 

eux, une planche de salut. 

Pour répondre à notre problématique, nous avons dressé et analysé les business models (BM) 

de quelques opérateurs influents de la région MENA (Middle East and North Africa), en 

optant pour la représentation GRP (Génération, Rémunération et Partage) du modèle de 

Verstraete et Jouison. Mais la notion du BM ne suffit pas à elle seule pour donner la réponse à 

notre problématique, et comme les telcos opèrent dans un marché biface (les utilisateurs 

dôune part et les OTT dôautre part), nous proposons une mise en relation du concept de 

business model avec la théorie économique récente sur les marchés bifaces. Dans tous les cas 

de figures, nous notons que le poids du coût des données pèse très lourd dans la balance des 

chiffres financiers des opérateurs, et ne peut plus être absorbé par la face des utilisateurs 

seuls. Dôo½ le besoin de r®clamer des prix dôutilisation de leur plateforme, ¨ lôautre face du 

marché, à savoir celle des OTT. Comme atouts, les op®rateurs peuvent, dôune part n®gocier 

leur indispensable accès et dôautre part, profiter de lô®lasticit® des OTT occidentaux, due à la 

concurrence agressive des plateformes asiatiques, qui non seulement proposent des services 

équivalents, mais qui les surpassent en qualité et deviennent des « one stop shop ». Si un 

partage des co¾ts et une int®gration continuelle, entre les fournisseurs dôacc¯s et les 

fournisseurs de contenus, ne sont pas considérés, les deux parties seront perdantes.  

Bien que de nombreuses ®tudes montrent lô®tendue des d®g©ts des OTT sur les revenus des 

opérateurs, et proposent une refonte du mod¯le dôaffaires des telcos, peu de recherches se sont 

penchées sur la part des coûts réels des OTT dans les OPEX des opérateurs, afin de suggérer 

un partage logique de ces coûts entre tous les bénéficiaires, au prisme de marché biface.  

Mots clés: Internet, Business Model, GRP, OTT, Telcos, Marché Biface 
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Abstract 

 

The economy of the 21st century is digital and has great potential for growth and value 

creation. To meet the growing bandwidth needs and keep up the pace, telecom operators are 

investing heavily in their infrastructure, despite the fact that their profits have been shrinking 

since the "Over The Top" (OTT) applicationsô boom. The content providers occupy 

nowadays the royal place in the hearts of the users and capture most of the digital value, at the 

expenses of the operators. Yesterdayôs giants, the irreplaceable access providers to the 

Internet, are in a precarious situation and sound the alarm: they are caught between the need 

to invest and the decline in their revenues. How can they better capture the value created by 

their investments and continue with the explosion of the data?  

To answer our problematic, we have drawn up and analyzed the business models of some 

influential operators in the MENA region, by opting for the GRP representation (Generation, 

Remuneration and Partage) of the Verstraete & Jouison model. The telcos, in our sample, 

operate on different market structures with various profiles. In all cases, we noted that the 

data cost is heavily weighing in the balance of their financial figures, causing more losses 

than gains, therefore they need to find new income sources to survive. Since their platform is 

a two-sided market, having two distinct user groups, with Internet users on one side and OTT 

on the other side, and because the usersô side cannot absorb anymore the extra cost of the 

network expansion, we suggest that they claim prices to the other side of the market, namely 

the OTTôs. As convincing arguments, the operators can, on one hand negotiate their essential 

access and on the other hand, take advantage of the OTTôs elasticity, due to the aggressive 

competition coming from the Asian platforms, surpassing the western ones. If cost sharing 

and continual integration between telcos and content providers are not considered, both 

parties may lose. 

Although many studies show the extent of OTTôs damage to the telecoms operatorsô revenues 

and suggest an overhaul of the telcos business model, there have been few researches digging 

into the actual impact of the OTT in the operators' OPEX, helping to suggest a logical sharing 

of these costs between all the beneficiaries, in a two-sided network approach. 

Keywords: Internet, Business model, GRP, OTT, Telcos, Two-sided market 
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Chapitre  1.  Introduction  Générale 

 

Lô®conomie du d®but de notre si¯cle est bien digitale et recèle dôun formidable potentiel de 

croissance et de création de valeur. Elle est aujourdôhui infiltrée dans la majorité de nos 

activités économiques transformant en profondeur nos sociétés. En effet, en quelques années, 

lôinternet et ses dérivés ont révolutionné notre quotidien et sont devenus indispensables à la 

majorit® dôentre nous, faisant partie intégrante de notre vie. Cette évolution technologique a 

été un facteur clé pour améliorer le mode de vie des gens, en offrant toute une gamme 

d'avantages sociaux et économiques dans tous les secteurs tels que la cybersanté, l'e-

éducation, l'e-business, les réseaux intelligents, les villes intelligentes, le gouvernement 

électronique, pour nôen citer que quelques-uns. Lôéconomie numérique occupe une place 

primordiale dans tous les marchés, et le ph®nom¯ne nôest pas seulement observ® dans le 

monde développé, mais aussi, de plus en plus dans les pays émergents et les pays en voie de 

développement. 

En Janvier 2017, nous avons franchi une nouvelle étape dans le monde digital : plus de la 

moitié de la population mondiale utilise lôinternet, plus du tiers le fait pour accéder aux 

réseaux sociaux et presque les deux tiers utilisent le mobile
2
. Chaque jour, des millions de 

millions de millions de données sont créées. Les Anglo-Saxons appellent ce flux de données 

les "Big Data" pour d®signer ce spectaculaire ph®nom¯ne dont lôexploitation promet encore la 

création de nouvelles valeurs. Selon un récent rapport d'IBM de Jack Loechner
3
, intitulé «10 

tendances clés du marketing pour 2017 », 90% des données dans le monde d'aujourd'hui ont 

été créées au cours des deux dernières années, à raison de 2,5 quintiles d'octets de données 

par jour! Et, toujours dôapr¯s le rapport, avec les nouveaux dispositifs, les capteurs des 

Internet des Objets et les nouvelles technologies émergentes, le taux de croissance des 

données continue à augmenter exponentiellement. 

Un nouveau visage du secteur télécom se dessine. Les opérateurs télécoms (telcos) 

traditionnels, ces g®ants dôhier, sont détrônés par de nouveaux adversaires : les spécialistes de 

lôInternet comme Google, Amazon, Facebook, Apple (les GAFA), et autres fournisseurs de 

contenus. Ces derniers, qui existaient à peine il y a quelques années, (Amazon était seulement 

                                                 
2 ;ǘŀǘ ŘŜǎ ƭƛŜǳȄ нлмт Υ ƭΩǳǎŀƎŜ ŘΩLƴǘŜǊƴŜǘΣ ŘŜǎ ǊŞǎŜŀǳȄ ǎƻŎƛŀǳȄΣ ŘŜǎ ƳŜǎǎŀƎŜǊƛŜǎ Ŝǘ Řǳ ƳƻōƛƭŜ - Thomas Coëffé, le 

24 janvier 2017 
3
 Jack Loechner chercheur éditeur pour Media Research 
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une librairie en ligne - Google possédait son moteur de recherche et se battait face à AltaVista 

et Yahoo - Apple avait juste lancé son premier Ipod) offrent aujourdôhui, entre autres, des 

plateformes de communications, des services de contenus pour SmartPhones, des tablettes et 

des TV connectées, en bref, des applications attrayantes et satisfaisantes pour les internautes. 

Ces nouveaux titans, de taille mondiale, ont des capitalisations boursières avoisinant les 

centaines de milliards de US dollars et battent des records jamais égalés auparavant. 

Actuellement, Google centralise plus de 90% de la recherche sur internet, Facebook capte 

20% de notre temps et Apple a changé notre manière de vivre. Les caractéristiques 

économiques, contribuant au succès de lôinternet, sont désormais bien connues : les 

externalit®s de r®seau et les rendements croissants dôadoption (Katz et Shapiro, 1986 ; Arthur, 

1989). En effet, dôune part, plus le nombre dôutilisateurs augmente, plus lôutilit® du r®seau 

augmente pour chacun dôentre eux (Shapiro et Varian, 1999) et, dôautre part, plus la taille du 

r®seau augmente et plus sa valeur sôaccro´t.  

Cette valeur est capturée essentiellement par les nouveaux acteurs qui fournissent leurs 

services, en tirant parti du réseau des opérateurs Fixe et Mobile. Nous assistons, dôune part ¨ 

une r®gression significative des revenus des op®rateurs classiques et dôautre part ¨ 

lôapparition de produits substituts appelés « Over The Top » (OTT
4
) ou encore « service de 

contournement » en franais. Ces produits, rendus possibles gr©ce ¨ lôapparition de 

la VoIP (Voice over IP), permettent le transport des flux vidéo, audio ou de données sur 

Internet créant de la  valeur par-dessus le réseau des opérateurs, sans contrepartie financière. 

La souplesse et surtout la gratuité des services les plus connus comme Skype, Viber, 

Facebook, WhatsApp ou encore Youtube, en ont fait les outils de communication préférés des 

internautes. En 2012, au moment où presque tous les opérateurs télécoms sentaient lôeffet 

direct de lôimpact n®gatif des OTT sur leurs revenus, le patron d'Orange, Stéphane Richard, 

décrivait lôampleur de lôinvasion des OTT en disant que, « toutes ces marques sont 

aujourdôhui les plus populaires au monde. Quand vous demandez aux jeunes de classer les 

trois marques quôils pr®f¯rent, Google, Facebook et Apple arrivent en tête ». Une popularité 

qui, pour Richard, sôexplique par le génie de ces OTT qui est inimitable : « Elles ont créé des 

services dont personne ne peut se passer. Et ces services sont gratuits! Comment voulez-vous 

lutter contre cela? Côest impossible! »5 

                                                 
4 Over The ¢ƻǇ ƻǳ h¢¢ ŘŞǎƛƎƴŜ ƭŜǎ ŀǇǇƭƛŎŀǘƛƻƴǎ ƻŦŦŜǊǘŜǎ ǎǳǊ ƭŜǎ ǊŞǎŜŀǳȄ ŘŜǎ ŦƻǳǊƴƛǎǎŜǳǊǎ ŘΩŀŎŎŝǎ Ł ƭΩƛƴǘŜǊƴŜǘ    
5
http://bfmbusiness.bfmtv.com/entreprise/orange-faire-payer-amazon-apple-google-facebook-est-un-combat-

courageux-difficile-388492.html 

https://fr.wikipdia.org/wiki/Voix_sur_IP
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Mais est ce que ce génie leur octroie le droit de suprématie? Si le WhatsApp, par exemple, 

sôarr°te un mois, ou plus, dans un pays entier, lô®conomie du pays ne sera pas marquée. Par 

contre si lôop®rateur historique franais Orange ou lôop®rateur libanais Ogero, à titre 

dôexemple, coupaient pendant quelques heures une art¯re principale de leur réseau dans les 

capitales Paris ou Beyrouth, la bourse, entre autres, dans le pays sôaffecterait ! Nous notons 

que le WhatsApp est bloqué dans plusieurs pays, notamment dans les pays du golfe, depuis 

des ann®es et lô®conomie de ces pays se porte bien. 

Alors que les telcos faisaient la différence au siècle dernier, ce sont les GAFA et leurs 

homologues qui la font maintenant, sachant que leurs services nôauraient pu se r®pandre sans 

les infrastructures des opérateurs de télécoms. En effet, les accès des opérateurs télécoms, 

fournissant des vitesses de transmission de plus en plus élevées sur  toutes les plateformes 

technologiques, sont au cîur des services des OTT. Les telcos cherchent, sans cesse, à 

réactualiser leur accès pour pouvoir absorber et véhiculer tout leur trafic afin dôéviter, au 

mieux, des ruptures de transmission. Le 19 juin 2016, alors que plusieurs centaines de milliers 

de fans américains de la fameuse série télévisée « Game of Thrones » sont allés en ligne pour 

regarder un épisode très attendu de la chaîne de télévision HBO
6
, une panne partielle du 

service de streaming a été déclenchée à cause de cette grande demande simultanée. Quelques 

15 000 clients ont été laissés furieux, devant des écrans blancs pendant plus d'une heure.
 
La 

chaîne, s'est excusée et a promis d'éviter ce genre de situation dans lôavenir, mais elle a 

évidemment perdu des clients qui ne pardonnent pas et nôh®sitent pas ¨ trouver leur bonheur 

ailleurs, "Was good while it lasted but we'll get our streaming content elsewhere."
 7
 

Cet incident n'est qu'un exemple particulièrement public d'un problème de plus en plus 

urgent: le trafic Internet mondial augmentant la demande de bande passante, d'environ 22% 

par an, dépasse rapidement les meilleurs efforts des fournisseurs pour l'approvisionner. Les 

embouteillages numériques qui résultent de ces données menacent de ralentir la révolution de 

la technologie de l'information. Les consommateurs peuvent déjà ressentir ces contraintes, 

lorsque les appels des téléphones mobiles se brouillent ou les flux vidéo stagnent pendant les 

heures de pointe, ou encore quand les connexions de données ralentissent dans les endroits 

bondés. 

                                                 
6
 HBO Home Box Office, chaîne de télévision américaine payante 

7
 http://deadline.com/2016/06/game-of-thrones-battle-of-the-bastards-hbo-now-crashes-1201775470/ 
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Pour combler lôapp®tit grandissant des utilisateurs, les fournisseurs dôacc¯s sont oblig®s, 

depuis de très nombreuses années, de consacrer dô®normes sommes dans les investissements 

pour que la vitesse dôacc¯s ¨ lôInternet soit maintenue. On parle de sommes faramineuses. 

Mais, malgré leurs efforts considérables et leurs accès indispensables, une migration de la 

valeur sôeffectue pour le compte des OTT, apparus dernièrement dans lô®cosyst¯me de 

lôinternet. Ces nouveaux acteurs ont mieux accompagné la transformation numérique et se 

sont développés grâce à celle-ci, devenant des géants industriels avec le déploiement de leurs 

concepts et de leurs m®thodes dans tous les secteurs dôactivit®, annonçant une nouvelle ère de 

communication. Ces OTT exercent ainsi une forte pression sur le marché, obligeant les 

fournisseurs dôacc¯s ¨ investir consid®rablement dans leurs infrastructures et, en plus, ils 

viennent directement concurrencer les services traditionnels des opérateurs télécoms. Alors 

quôil y a seulement 25 ans, 90% de toutes les activités se déroulaient par téléphone sur des 

lignes téléphoniques fixes ou mobiles, maintenant côest par le biais de lôInternet et des m®dias 

sociaux que plus des deux tiers de la population mondiale communiquent. Les « Données » 

ont de surcroît volé le vedettariat à la «Voix », non seulement sur les réseaux du Fixe mais 

aussi sur les réseaux du Mobile.  

Ce passage ¨ lô¯re des donn®es et ce souffle dôinnovation ont ainsi bouleversé le monde des 

affaires des fournisseurs du numérique en général. Pour le célèbre économiste autrichien 

Schumpeter, les innovations causent des bouleversements dans le marché, qui permettent 

l'ascension de nouvelles firmes et le déclin de certaines, qui étaient jusque-là en position de 

domination du marché, à cause de nouvelles formes de concurrence. Ceci arrive grâce « à 

l'introduction d'un produit, d'une technique, d'une source de ravitaillement, d'un nouveau 

type d'organisation (par exemple l'unité de contrôle à très grande échelle), c'est-à-dire la 

concurrence qui s'appuie sur une supériorité décisive aux points de vue coût ou qualité et qui 

s'attaque, non pas seulement aux marges bénéficiaires et aux productions marginales des 

firmes existantes, mais bien à leurs fondements et à leur existence même »,  Joseph 

Schumpeter (1942). 

Lôimpact des innovations technologiques déstabilise les opérateurs télécoms qui ne semblent 

pas profiter assez de ces progrès, leur causant même des pertes de revenus et des marges de 

profit en baisse. Alors les premières réactions des opérateurs, début 2011, étaient de prioriser 

leur trafic et ralentir ou encore bloquer indirectement le trafic de ces fournisseurs de contenus. 

Ces mesures peuvent être qualifiées de discriminatoires et vont ¨ lôencontre du principe de la 
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Neutralité du Net, principe qui stipule que tous les fournisseurs et leur trafic doivent être 

traités de la même manière (Wu, 2002). 

En effet, les principes qui ont fait de l'internet ce qu'il est aujourd'hui, comme la neutralité du 

net, pourraient s'éroder avec le temps suite aux pratiques des opérateurs, comme à titre 

indicatif, AT&T, Verizon, Comcast, etc., qui modifient les règles du jeu et en imposent des 

nouvelles, aux fournisseurs de contenus, en fonction de leurs propres intérêts.  

En fait, les opérateurs télécoms, qui offrent des services à large bande, essayent de monétiser 

les « données » des fournisseurs de contenus, conformément à leurs règles. Certains imposent 

des limites de donn®es ¨ leurs clients sôils nôutilisent pas leurs services. Les clients d'AT& T 

peuvent utiliser, par exemple, 300 Gigabytes avant que des frais supplémentaires ne leur 

soient imposés, mais ils peuvent éviter ces frais s'ils s'abonnent au service de diffusion en 

continu de lôop®rateur, à savoir, le DirecTV. Comcast, opérateur de câble américain, tout 

comme AT&T, applique des règles similaires, avec une limite un peu plus élevée, un 

Térabyte, avant de facturer en plus les utilisateurs, alors quôil ne compte pas les Gigabytes 

pour ses propres services vidéos. En revanche, les services concurrents tels que « Dish's 

Sling » seront pris en compte dans le calcul du trafic, à moins que les OTT en question ne 

paient les opérateurs pour «sponsoriser» ces données. Verizon met, de même, un système 

similaire en place pour ses clients.  

De m°me, lôop®rateur T-Mobile exempte plusieurs vidéos et musique en streaming provenant 

de ses différents partenaires, dans le cadre de ses services «Music Freedom» et «Binge On»
8
, 

mais ne facture pas les entreprises pour participer à ces programmes.
9
 

Autre pratique discriminatoire, de la part des opérateurs, est la réduction de la vitesse de 

connexion des abonnés et le transfert au compte-gouttes du trafic des OTT. Un exemple de 

conflit est celui qui a opposé Cogent
10

 à lôop®rateur Orange en France, pour lôacheminement 

du trafic provenant du site de partage pirate de films et de musique, Megaupload, en 2012. 

Comme l'accès au site devenait très lent pour les abonnés d'Orange, l'opérateur américain 

fournissant le trafic internet au site hongkongais porta plainte contre Orange devant l'Autorité 

                                                 
8
 T-Mobile diffuse de la musique gratuitement pour ses utilisateurs autant ǉǳΩƛƭǎ ƭŜ ǎƻǳƘŀƛǘŜƴǘ sur leur 

smartphone à partir des meilleurs services de diffusion en continu, notamment Apple Music, SoundCloud, 
Pandora, Spotify, iHeartRadio et Google Play Musique, et cela ne compte pas dans leur plan de données 4G LTE. 
Les frais de données ne s'appliquent donc Ǉŀǎ ǇǳƛǎǉǳΩƛƭǎ ǳǘƛƭƛǎŜƴǘ ƭŜ ǎŜǊǾƛŎŜ ŘŜ ƭΩƻǇŞǊŀǘŜǳǊ 
9
 https://www.wired.com/2017/05/fcc-votes-begin-dismantling-net-neutrality/ 

10
 Cogent est l'un des plus grands fournisseurs de services Internet au monde, offrant un accès Internet de haute 

qualité 
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de la concurrence (chargée de lutter contre les pratiques anticoncurrentielles), pour 

"discrimination" et "abus de position dominante". Mais cette dernière a absous largement 

Orange à cause de la grande quantité de trafic qui devait circuler gratuitement sur son 

réseau.
11

 En fait un protocole existe entre deux opérateurs, s'ils sont chacun suffisamment 

gros, qui consiste à s'échanger gratuitement leur trafic internet. Chacun considère alors l'autre 

comme son pair ï dôo½ la notion de peering. En pratique, Cogent se plaignait que les 

capacités ouvertes sur le réseau d'Orange étaient trop faibles pour acheminer le trafic de 

Megaupload, et réclamait des tuyaux au moins deux fois plus gros. En fait ce protocole 

s'applique si les échanges entre opérateurs sont assez équilibrés. Mais si un opérateur envoie 

beaucoup plus de trafic qu'il n'en reçoit, alors l'échange n'est plus gratuit, et il doit payer. En 

général, l'échange devient payant lorsqu'un opérateur envoie deux fois plus de trafic qu'il n'en 

reçoit -soit un ratio de deux pour un. Selon l'Autorité de la concurrence, la demande de 

Cogent était bel et bien excessive: "elle sôinscrit dans un contexte de ratios très fortement 

d®s®quilibr®s (jusquô¨ 13 pour 1), bien au-delà de la limite fixée par la politique de peering 

d'Orange". 

Par ailleurs, certains op®rateurs nôh®sitent pas ¨ passer des accords payants pour éliminer la 

compétition directe avec les OTT. Netflix, considéré comme l'avant-garde du contenu 

télévisuel, a dû payer à Comcast, pour que les abonnés au streaming de Netflix aient accès à 

une expérience de visionnage fluide, pour arrêter la dégradation du service. Ce genre 

dôaccords pourrait signifier que l'ère de la neutralité du net, telle que nous la connaissons, 

change. La connexion que Netflix obtient est connue sous le nom de «peering payant», ce qui 

permet au réseau de Netflix de se connecter directement au réseau de Comcast. Les deux 

sociétés ont confirmé qu'il s'agit d'un accord d'interconnexion mutuellement bénéfique, qui 

fournira, aux clients haut débit américains de Comcast, une expérience vidéo Netflix de haute 

qualité, pour les années à venir.
12

 En tant qu'agrégateurs de contenu réseau, Comcast et 

d'autres réseaux câblés exercent un certain pouvoir limité sur les fournisseurs de contenus car 

ils sont sous pression, avec les téléspectateurs qui migrent vers d'autres médias pour le 

contenu des films en particulier. La tendance notable de lôabandon de la télévision par 

abonnement en faveur de l'Internet haut débit, de l'IPTV, etc. est le r®sultat de lôessor des 

OTT. À cet égard, il est logique que Comcast amène Netflix sur sa plateforme, plutôt que de 

la concurrencer, conservant les abonnés susceptibles de migrer vers Netflix, lôop®rateur peut 

                                                 
11

 http:/ /bfmbusiness.bfmtv.com/entreprise/orange-sort-blanchi-laffaire-megaupload-340288.html 
12

 http://bgr.com/2014/02/24/netflix-comcast-net-neutrality-deal/ 

https://fr.wikipedia.org/wiki/Pratiques_anticoncurrentielles
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ainsi maintenir les revenus générés avec le trafic des données transitant à travers ses boîtes 

Xfinity à des prix élevés.
13

 

Le blocage, le ralentissement du trafic ou les accords particuliers sont typiquement des 

conséquences du conflit qui oppose les fournisseurs dôacc¯s aux fournisseurs de contenus, au 

sujet de la rémunération du trafic Internet. En effet, les fournisseurs dôacc¯s cherchent à être 

mieux rémunérés, pour acheminer le trafic jusqu'aux abonnés, dans une tentative de monétiser 

davantage leurs infrastructures, mais les OTT refusent dôune mani¯re générale. Ces mesures 

peuvent donc être considérées comme une démonstration de force des opérateurs, qui veulent 

montrer aux nouveaux géants qu'ils ont les moyens de leur nuire. Or ces actions mettent un 

frein certain à la Neutralité du Net, principe essentiel dans le succès de lôinternet. 

Pour éviter ces pratiques discriminatoires, les opérateurs doivent trouver des solutions plus 

adéquates. Il est vrai quôil y a une transition de la valeur vers les services des OTT, qui 

prolifèrent au détriment des opérateurs télécoms, et dont les revenus diminuent. Mais armés 

de leurs accès et connexions physiques incontournables pour toutes activités sur Internet, les 

fournisseurs dôacc¯s ont toujours lôopportunit® de se rattraper correctement, en valorisant 

leurs ressources rares et en prenant les mesures nécessaires, avec un remaniement intelligent 

et adéquat de leur mod¯le dôaffaires. Pour Jean-Ludovic SILICANI, président de l'ARCEP
14

, 

la situation nôest effectivement pas dramatique. En fait, le secteur des télécoms serait à la fin 

d'un cycle, celui de la généralisation de l'accès au haut débit, que ce soit par le DSL
15

, le câble 

ou les réseaux mobiles 3G
16

. Cette fin de cycle est marquée par le déclin des revenus tirés des 

services traditionnels, notamment de la voix, au profit des services de données, et par la 

convergence des infrastructures, mais aussi, de plus en plus souvent, des offres fixes et 

mobiles. Cette fin de cycle, qui intervient dans un contexte économique général dégradé, se 

traduit par une baisse des revenus des opérateurs depuis 2010-2011, et par une érosion de 

leurs marges. Et toujours dôapr¯s le pr®sident de lôARCEP, le cycle suivant, celui du tr¯s haut 

débit, est désormais véritablement engagé et se traduit par un effort d'investissement sans 

précédent des opérateurs, à la fois dans les réseaux fixes et les réseaux mobiles.   

                                                 
13

https://www.forbes.com/sites/greatspeculations/2016/07/11/why-netflix-deal-matters-for-comcast/  
14

ARCEP Autorité de Régulation des Communications Électroniques et des Postes en France et les déclarations 
du président sont dans « [Ŝǎ ŎŀƘƛŜǊǎ ŘŜ ƭΩ!w/9tΣ 5ŞŎŜƳōǊŜ нлмо » 
15

 DSL Digital Subscriber Line, le service haut débit sur la ligne téléphonique cuivre du fixe 
16

 3G désigne troisième génération ŘŜ ǘŞƭŞǇƘƻƴŜ ƳƻōƛƭŜΣ ǇŜǊƳŜǘǘŀƴǘ ƭΩŀŎŎŝǎ Ł ƭΩƛƴǘŜǊƴŜǘ 

https://www.forbes.com/sites/greatspeculations/2016/07/11/why-netflix-deal-matters-for-comcast/
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Donc, lôacc¯s est toujours lôessence de lôInternet, mais il change seulement de forme 

permettant  la circulation dôune plus grande quantit® de donn®es. Alors, les fournisseurs 

dôaccès détiennent, toujours, un avantage de taille. Leurs réseaux filaires (exemples : DSL et 

fibre) ou non filaires (3G/4G/5G et satellite) qui font partie de leurs compétences et 

ressources rares, leur permettent de créer une valeur essentielle dans lô®cosyst¯me digital, leur 

donnant une marge de manîuvre non négligeable, puisque seules les entreprises qui 

disposent de ressources et de compétences rares
17

, inimitables et non-substituables sont 

susceptibles de détenir un avantage concurrentiel (Barney, 1991; Dierickx et Cool, 1989) et 

peuvent imposer leurs décisions sur le marché. Cet avantage doit être utilisé par les telcos 

pour la monétisation des infrastructures. Pour Barthelemy (2006) : « Si la création de valeur 

d®pend exclusivement des ressources et des comp®tences, lôappropriation de la valeur d®pend 

du pouvoir de négociation (et donc de la dépendance réciproque) de chacun des 

partenaires ».  Lôavantage de la valeur sûre des réseaux des opérateurs présente une force 

pour ces derniers, quôils doivent savoir utiliser lors des négociations avec les nouveaux titans 

de lôInternet. Une tarification appropriée de cette valeur peut être la planche de salut, pour 

établir un équilibre durable entre la création et la captation de valeur.  

Les fournisseurs de contenus, comme les GAFA, sont conscients de cette ressource rare 

fournie par les opérateurs télécoms et admettent ne pas pouvoir se passer de leur support. De 

même, ils sont douloureusement conscients du fait que le réseau actuel est loin d'être prêt 

pour l'avenir tant attendu de la vidéo haute définition mobile, des véhicules autonomes, de la 

chirurgie à distance, de la télé présence et du jeu interactif 3D en réalité virtuelle, etc. Ils ont 

donc besoin de réseaux plus performants, plus rapides et des accès encore plus larges pour 

exposer leurs produits. 

En effet, lors du Mobile World Congress à Barcelone en 2015, Sundar Pichai, le responsable 

produit de Google insiste sur la nécessité dôentretenir des relations partenariales avec les 

opérateurs « Nous voulons travailler avec des opérateurs partenaires » confirme-t-il, 

comprenant bien que les OTT ne sauraient les contourner. De même, Mark Zuckerberg, le 

patron de Facebook et de WhatsApp, affirme que ce ne sont pas les tentatives de connectivité, 

avec les projets de ballons ou de satellites, initiées par son groupe ou par Google, qui 

rivaliseront avec les connexions des opérateurs et apporteront lôInternet au reste du monde, 

                                                 
17

 5ΩŀǇǊŝǎ !Ƴƛǘ Ŝǘ {ŎƘƻŜƳŀƪŜǊ όмффоΣ ǇΦ 35): « [Ŝǎ ǊŜǎǎƻǳǊŎŜǎ ǎƻƴǘ ƭΩŜƴǎŜƳōƭŜ ŘŜǎ ŦŀŎǘŜǳǊǎ ǉǳŜ ƭΩŜƴǘǊŜǇǊƛǎŜ 
ǇƻǎǎŝŘŜ ƻǳ ŎƻƴǘǊƾƭŜΧ [Ŝǎ ŎƻƳǇŞǘŜƴŎŜǎ Ŧƻƴǘ ǊŞŦŞǊŜƴŎŜ Ł ƭŀ ŎŀǇŀŎƛǘŞ ŘΩǳƴŜ ŜƴǘǊŜǇǊƛǎŜ Ł ŘŞǇƭƻȅŜǊ Řes ressourcesΧ 
pour atteindre un objectif. » 
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mais ce sont bien les r®seaux t®l®coms qui sôen chargent, côest pourquoi il tient à la stabilité 

des opérateurs en indiquant que « la seule solution est l'augmentation des revenus des 

opérateurs ». Car sans revenus, les opérateurs ne pourront pas mettre à jour correctement leur 

réseau et les OTT ne pourront pas en profiter comme ils le souhaiteraient. 

Or pour augmenter leurs revenus, les opérateurs ont besoin dôanalyser et de remanier leur 

mod¯le dôaffaires et tout particulièrement leur modèle de coût puisque avec sa forme actuelle, 

les résultats ne sont pas satisfaisants.  

Effectivement, le Business Model ou BM, concept ayant vu le jour avec lôinternet, est un bon 

outil, voire plutôt une boîte à outils, pour comprendre lôactivit® de toute entreprise (Verstraete 

et al. 2011, p. 27). Cet outil dôanalyse et de planification (Servantie et Vertraete, 2012, p. 60) 

permettra aux telcos de présenter les informations utiles pour les diverses parties prenantes 

concern®es, dôune mani¯re claire, afin de déceler les failles éventuelles dans la gestion de leur 

travail. Il permettra de montrer, avec les chiffres issus du terrain, lôampleur du ph®nom¯ne 

internet et les retomb®es du tsunami des donn®es sur leur chiffre dôaffaires, ce qui contribuera 

à convaincre leurs interlocuteurs quant aux choix des nouvelles décisions prises, comme 

lôaffirme Jouison (2008, p.21) « le mod¯le dôaffaires est un outil utile dans le cadre dôun 

ñexercice de convictionò puisquôil contribue ¨ rendre les projets plus clairs aux yeux des 

personnes auxquels ils sont soumis. »  

Dans le nouvel espace de lôInternet, les mod¯les dôaffaires des fournisseurs du numérique et 

notamment ceux des opérateurs télécoms ne paraissent plus bien adaptés et nécessitent un 

remaniement en profondeur. Ce phénomène est plus visible dans les pays occidentaux que 

dans les pays de la MENA
18

 où le march® nôest pas encore saturé, mais le problème est bien 

présent globalement. Les opérateurs cherchent, de plus en plus, à diversifier leurs offres et 

investir dans plusieurs nouvelles technologies et non pas seulement dans les infrastructures. 

Ils cherchent même parfois des alliances avec les OTT, comme lôaccord pr®c®demment cit® 

entre Comcast et Netflix . Mais ces tentatives ne suffisent pas et ne paraissent résoudre, quôen 

partie, le déclin de leurs revenus. 

Les sources traditionnelles de financement des opérateurs, qui sont principalement les 

utilisateurs, ne suffissent pas pour limiter lôimpact n®gatif de la croissance des données sur 

                                                 
18

 MENA: Middle East North Africa 
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leurs revenus et ils sont donc conduits à solliciter dôautres sources de revenus pour financer 

leurs infrastructures et réduire leurs pertes.  

Les infrastructures télécoms, ont été pendant longtemps subventionnées localement par lôEtat 

et présentaient un atout positif pour les activités économiques ainsi que leurs croissances 

potentielles. Les dépenses publiques finançaient des biens purement publics, avant la 

privatisation du secteur dans les années 1980-1990. Lôinternet, ce réseau des réseaux, qui 

constitue le cîur dôun nouveau r®gime de croissance, qualifi® de ç nouvelle 

économie »,  (Brousseau et Curien, 2001), désormais un outil stratégique indispensable à tous 

les secteurs d'activité, service vital pour lô®conomie et pour le quotidien des citoyens, 

appartient en grande majorité au secteur privé. Quoiquôactuellement les pouvoirs publics 

soient toujours des acteurs majeurs dans le déploiement des infrastructures dôopérateurs 

privatisés, leur contribution financière a beaucoup diminué. 

Toutefois, pour les réseaux très haut débit, les gouvernements lancent des plans nationaux de 

Broadband et certains subventionnent une partie des investissements des opérateurs 

historiques, soit avec les taxes des contribuables, soit avec des aides externes en provenance 

dôorganisations internationales. Comme la demande de subventions à la Commission 

Européenne, de la secr®taire dô®tat au num®rique en France, Axelle Lemaire, pour le plan de 

très haut débit, qui a obtenu un accord favorable dernièrement, le 7 novembre 2017. Ce plan 

permettra dô®quiper en fibre optique la quasi-totalité des Franais dôici 2022. Bruxelles a 

indiqué que ce plan, était « compatible avec les règles de lôUnion Européenne en matière 

dôaides dôEtat è. Le plan prévoit une importante enveloppe de fonds publics et la commission 

®tait frileuse ¨ lôid®e de financer lôinfrastructure dôOrange, un groupe privé, anciennement 

France Télécom. Mais lôop®rateur a donn® des gages en garantissant lôouverture de ce r®seau 

à ses concurrents et avec, tout de même, une participation financière à hauteur de presque 7 

milliards dôeuros avec les autres op®rateurs.
19

 

Malgré ces aides partielles des gouvernements, les opérateurs ont besoin dôautres sources de 

revenus. Opérant dans un marché biface ou multi faces, ils doivent revoir la tarification de 

toutes les faces du marché, aussi bien celle des utilisateurs que celle des acteurs OTT. Un 

marché biface, défini comme un marché où une plateforme (le réseau des telcos, dans ce cas), 

permet des interactions entre les utilisateurs de toutes les faces du marché (les utilisateurs et 

                                                 
19

 http://www.lemonde.fr/economie/article/2016/11/07/la-commission-europeenne-approuve-le-plan-de-
financement-du-tres-haut-debit-en-france 

http://www.lemonde.fr/fibre-optique/
http://www.lemonde.fr/union-europeenne/
http://conjugaison.lemonde.fr/conjugaison/premier-groupe/financer/
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les acteurs OTT) et tente de faire monter à bord chaque face, par une tarification appropriée 

(Rochet et Tirole, 2006). 

A défaut de pouvoir trouver des sources de financement suffisantes, à travers les 

contribuables ou par une augmentation significative des prix des services pour les internautes 

(la seule face payante dans le modèle de coût actuel), nous proposons alors dô®laborer une 

tarification justifiée et appropriée de la face OTT. Nous sommes ainsi emmenés à calculer le 

poids des OTT, par le biais de la consommation de leurs applications en Gigabytes.  Le but de 

ce calcul pour les telcos, est de considérer ces Gigabytes comme un service fourni, et qui peut 

donc être facturé, transformant ainsi la vision des OTT par les opérateurs, de parasites 

ravageurs sur leurs infrastructures  en sources de revenus supplémentaires pour eux.  Pour la 

négociation avec les OTT et tout en respectant le principe de la neutralité du net, les 

opérateurs peuvent utiliser dôune part lôatout de leur indispensable acc¯s et dôautre part, celui 

dôune plus faible élasticité des OTT, actuellement, avec la concurrence de nouvelles 

plateformes, en provenance de lôAsie pacifique, qui non seulement proposent des services 

équivalents mais qui les surpassent en qualité, et deviennent encore plus globales, avec leur 

solution de « one stop shop ».  

En bref, pour rester dans la cour des grands, les fournisseurs dôacc¯s sont oblig®s dôagir au 

plus vite, face au phénomène déstabilisant de la croissance des données. Nous pensons quôil 

faudrait quôils commencent par faire sensiblement évoluer leur business model, pour répondre 

aux nouvelles exigences des marchés avec une tarification plus adaptée de leurs différentes 

faces. Il sôagit alors pour les opérateurs de valoriser la valeur créée en analysant, en 

particulier dans le BM, des compétences « existentielles » à savoir : la génération de la 

valeur,  la rémunération stratégique de cette valeur et la capacité de partager les coûts et les 

revenus entre les différentes parties prenantes.  

Lôobjet de notre recherche s'articule donc autour du d®cryptage des mod¯les dôaffaires des 

opérateurs de télécoms, apr¯s lôexplosion des données et lôanalyse de lôimpact des acteurs 

OTT sur les profits des opérateurs. Nous avons choisi, comme étude de cas, quelques 

opérateurs de la région MENA, puisque cette région comprend des opérateurs avec des profils 

variés et qui opèrent sur des structures de marché différentes. En effet, selon le rapport de 

Bilbao-Osorio et al., « Global Information Technology » (paru en 2013), cette région 

rassemble les performances les plus disparates du monde en matière de technologies de 

l'information et de la communication (TIC), « The region boasts one of the most diverse 
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performances in the world ». Nous analyserons alors les dynamiques de lô®volution de leur 

divers BM depuis lôessor des OTT, nous calculerons le coût des données (coût du GB) pour 

lô®chantillon choisi, et nous d®terminerons ensuite la part des OTT pour recommander, dans 

une perspective de marché biface, une tarification convenable de leur trafic.  

Nous tenons à signaler que le calcul du coût exact des GB est un exercice très difficile pour 

les opérateurs eux-mêmes. Alors pour le calculer, nous nous sommes basés, soit sur des 

informations recueillies auprès des opérateurs directement, soit sur leurs rapports annuels ou 

semestriels (parfois douteux ou incomplets) ou par le biais dôautres sources de donn®es 

secondaires pertinentes, complétant les informations manquantes dans les premières sources 

mentionnées. Bien quôayant cherché à harmoniser, autant que possible, les données en 

provenance de ces sources hétérogènes, nous ne prétendons pas dans cette thèse, avec notre 

simple méthode de calcul, avoir des coûts exacts de Gigabytes, mais plutôt des ordres de 

grandeur, révélateurs des problèmes sous-jacents, et qui varient en fonction des différents BM 

et infrastructures déployés, dans une industrie où la corruption a toujours prévalu.  

Lôint®r°t du calcul des co¾ts des donn®es r®side dans la mesure du poids lourd des OTT dans 

la balance des chiffres financiers des opérateurs. Si un partage des revenus et une intégration 

continuelle entre les fournisseurs dôacc¯s et les fournisseurs de contenus ne sont pas 

considérés, les deux parties peuvent perdre. Une restructuration du marché et une adaptation 

des mod¯les dôaffaires doivent °tre envisag®es, sachant que les marges de manîuvre sont 

complexes; d'un côté des entreprises bénéficient des externalités des réseaux et, dôun autre, 

des opérateurs qui se battent pour leur survie, parce quôils sont sur des march®s ancr®s dans 

des territoires fortement régulés. 

Encadré 1 : Définition du Haut Débit 

Un réseau Haut D®bit est un r®seau dôacc¯s à Internet, qui permet dôenvoyer et de 

recevoir un grand nombre de données dans u`n temps très court. 

Cette d®finition (ou la vitesse allou®e) varie dôun pays à un autre : le haut débit dans 

un pays peut °tre lô®quivalent de tr¯s haut d®bit dans un autre pays. 

Par exemple le Très Haut Débit au Liban est de 50 Mégabits par seconde (Mbps) alors 

quôau Japon, le haut débit est supérieur à 100Mbps. 

Dans les pays du golfe arabe, le Très Haut Débit est supérieur à 100Mbps. 

 

Pour lôUnion Internationale des T®l®coms, un d®bit sup®rieur ¨ 256 Kbps peut être 

considéré comme Haut Débit. 
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1.1 La Problématique dans le secteur des télécoms 

Le secteur des télécoms, qui connaît une croissance en volume renversante avec un trafic 

mondial de données fixes et mobiles en progression exponentielle, est témoin de plusieurs 

batailles entre les différents fournisseurs du numérique. L'intensification de la concurrence 

sur le marché a induit des baisses de revenus des opérateurs télécoms et un clair recul des 

services traditionnels, principalement la voix, au profit des données, lesquelles sont bien plus 

bénéfiques pour les nouveaux sp®cialistes de lôinternet, les OTT.  

« La compétition a essentiellement contribué à accélérer une évolution inéluctable, la fin d'un 

cycle, et le basculement vers une nouvelle génération d'infrastructure construite autour de 

l'IP, faite pour les services de données et l'accès à internet », comme le fait remarquer 

SILICANI, président de l'ARCEP
20

. Les fournisseurs dôacc¯s cherchent ¨ mettre ¨ jour leurs 

r®seaux pour r®pondre aux exigences du client. Il en r®sulte quôils sont obligés de consentir 

dô®normes investissements, pour construire les tuyaux et maintenir des vitesses dôacc¯s ¨ 

lôInternet, de plus en plus élevées, pour satisfaire les besoins gourmands en bande passante 

des nouvelles applications des OTT. Or, avec la pression de la concurrence, ces fournisseurs 

nôarrivent g®n®ralement pas ¨ reporter leurs investissements sur le prix de lôabonnement, qui, 

au contraire, chute progressivement et entraîne avec lui, leur marge. 

Ainsi, les opérateurs télécoms subissent un double défi, dôune part, une concurrence directe 

des services des autres telcos et dôautre part, une concurrence indirecte et presque injuste de la 

part des fournisseurs de contenus (applications des OTT). Par conséquent, ils sont assujettis à 

une baisse de rentabilité, tout en faisant face à des dépenses d'investissement accrues, pour 

servir les besoins des services des OTT, qui bénéficient gratuitement des infrastructures, avec 

un business model dépassé. 

Même si le chiffre d'affaires des opérateurs continue de chuter, les investissements reprennent 

surtout dans les pays développés, (en étant désormais bien dirigés vers le très haut débit) 

puisque les fournisseurs de réseaux sont conscients que côest, en particulier, par 

lôinvestissement dans les infrastructures quôarrivent les r®seaux et les technologies
21

, et par 

suite les services, la couverture, les débits et la qualité attendus par les consommateurs. Mais 

ces op®rateurs nôarrivent pas ¨ capter une portion suffisante de la valeur créée avec leurs 

ressources, notamment leurs investissements dans les infrastructures. Ils se trouvent donc 

                                                 
20

 Discours dans « Les actes du colloque du 17 octobre 2013 » 
21

 wŀǇǇƻǊǘ ǎǳǊ ƭΩŜŦŦƻǊǘ ŘΩƛƴǾŜǎǘƛǎǎŜƳŜƴǘ ŘŜǎ ƻǇŞǊŀǘŜǳǊǎ ƳƻōƛƭŜǎΣ !ǊŎŜǇ нлмр 
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dans lôobligation de compenser le déséquilibre dans leur équation économique, par des 

remaniements constants des composants de leur mod¯le dôaffaires, en innovant leurs offres et 

valorisant au mieux leurs services, mais en s'appuyant généralement sur des hypothèses et des 

paradigmes qui s'appliquaient avant lôexplosion des données. En conséquence, ils prennent de 

nombreuses décisions qui paraissent inappropriées pour l'économie actuelle de leurs 

industries, puisquôils ont du mal ¨ remonter la pente. 

Alors, les entreprises de télécommunications doivent sans cesse redresser leur modèle 

d'affaires afin de restructurer leurs activités, accompagner le progrès et surtout assurer une 

meilleure rentabilité. Le mod¯le dôaffaires, la méthode par laquelle une entreprise fait affaire 

de manière à survivre et à générer des revenus et être bénéfique (Rappa 2001, Chesbrough & 

Rosenbloom 2002), nôest plus bien adapt® pour les telcos. Pour Chesbrough, il faudra créer et 

sôapproprier de la valeur en innovant, et non pas faire profiter plus autrui de ses propres 

progrès et outils.  

Comme le volume des donn®es qui circulent sur lôInternet augmente, les fournisseurs sont 

condamn®s ¨ une course effr®n®e ¨ lôinvestissement pour tenir le rythme, mais se sentent 

frustrés car le fruit de leurs efforts est cueilli par les fournisseurs de contenus, comme le 

r®sume bien lôavocat en droit des technologies Etienne Wery
22  (Barreaux de Bruxelles et de 

Paris)  « ce nôest pas juste, pendant quôils se remplissent les poches nous (opérateurs de 

télécoms) investissons, alors que sans nous ils nôauraient rien ». Alors quôau d®but de 

lôinternet, le poids des données était négligeable dans les coûts opérationnels, ce nôest plus le 

cas avec le volume actuel important, et les opérateurs doivent adapter leur modèle de coût, 

pour les prendre en considération. 

Un début de solution pour les telcos peut donc provenir de leur propre outil, le BM. Il suffit 

alors de mieux comprendre certains de ses paramètres et de les mettre en valeur. Joseph 

Schumpeter, pr®curseur des concepts de lôinnovation avec sa th®orie sur ç la destruction 

créatrice
23

», d®finit lôinnovation comme un « processus de changements industriels qui 

r®volutionne constamment de lôint®rieur la structure ®conomique en d®truisant 

continuellement ses éléments vieillis et en créant continuellement des éléments neufs ». Il est 

                                                 
22

 https://www.droit-technologie.org/actualites/leurope-a-tranche-elle-soutient-la-neutralite-du-net/ Juin 2015 
23

 «La destruction créatrice » de Joseph Schumpeter est une idée inspirée de la pensée du philosophe Friedrich 
NietzscheΣ ǉǳƛ ŘŞǎƛƎƴŜ ƭŜ ǇǊƻŎŜǎǎǳǎΣ ŎƻƴǘƛƴǳŜƭƭŜƳŜƴǘ Ł ƭϥǆǳǾǊŜΣ Řŀƴǎ ƭŜǎ ŞŎƻƴƻƳƛŜǎ Ŝǘ ǉǳƛ Ǿƻƛǘ ǎŜ ǇǊƻŘǳƛǊŜ ŘŜ 
façon simultanée la disparition de secteurs d'activité économique conjointement à la création de nouvelles 
activités économiques 

https://www.droit-technologie.org/actualites/leurope-a-tranche-elle-soutient-la-neutralite-du-net/
https://fr.wikipedia.org/wiki/Friedrich_Nietzsche
https://fr.wikipedia.org/wiki/Friedrich_Nietzsche
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vrai que les services voix sont remplacés par la donnée, mais cette donnée est porteuse d'une 

très grande valeur aussi bien pour les opérateurs qui la transportent que pour les OTT qui 

lôintensifient ; ces deux grands pôles du marché peuvent et doivent profiter ensemble de cette 

nouvelle valeur créée. Alors, un partage des coûts des infrastructures, entre les différents 

bénéficiaires, est bien justifiable. 

La plateforme des telcos profite à plusieurs faces du marché. Dans leur modèle de revenu 

actuel, seuls les internautes paient et contribuent aux coûts opérationnels des infrastructures 

des telcos. Mais les OTT profitent au même titre de cette infrastructure, et même à plus 

grande échelle, tout comme les gros consommateurs du réseau qui monopolisent une grande 

partie des accès, avec leurs applications et usages nécessitant des capacités, de plus en plus 

larges. Donc, nous sommes dans une situation où les telcos opèrent dans un marché biface, 

voire même multi face, et les OTT ainsi que les gros utilisateurs peuvent être considérés 

comme des sources de revenus supplémentaires, avec une tarification différenciée, par 

exemple. 

Dans ce contexte, les questions qui se posent pour construire le mod¯le dôaffaires des 

opérateurs, en se focalisant sur la captation de la valeur créée grâce aux innovations 

technologiques, sont entre autres: Comment les différents fournisseurs du numérique 

contribuent aux ®volutions technologiques en mati¯re dôinvestissement et valorisent leurs 

services? Comment monétiser au mieux les services des telcos offerts aux OTT? Où trouver 

des sources de revenus supplémentaires puisque les sources actuelles paraissent 

insuffisantes avec les profits qui sont en baisse? Comment créer de la valeur supplémentaire 

pour augmenter les profits? Comment déterminer les parts de chaque pôle du marché biface 

(ou même multi face) en termes de coût?  Comment rentabiliser le déploiement des réseaux et 

les coûts élevés de bande passante nationale et internationale? Le financement des différents 

services est-il bien adapté aux vrais besoins? Quels leviers peuvent activer les opérateurs pour 

protéger leurs revenus et leurs marges? Comment les relations OTT / opérateurs devraient-ils 

évoluer? Les opérateurs de services numériques intègreront-ils les fournisseurs de réseaux ou 

établiront-ils un régime de partage de revenus et/ou de coûts ? Est-ce que les fournisseurs 

dôacc¯s fourniront-ils plus de contenus? Les opérateurs des services numériques ou dôacc¯s 

étant multiples, formeront-ils une alliance? Comment les telcos adapteront-ils leur Business 

Model pour répondre aux nouvelles exigences dans un marché biface? Comment les 

opérateurs peuvent-ils minimiser lôimpact des OTT? 
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Donc la problématique qui se dégage est comment les opérateurs de télécoms peuvent-ils 

mieux capter la valeur créée, pour redresser leur mod¯le dôaffaires et perdurer avec 

lôinvasion de lôçInternet of Everything », et ce besoin grandissant en bande passante? 

Les hypothèses qui se dégagent de notre problématique sont les suivantes: 

H1 : Les fournisseurs dôacc¯s  investissent de plus en plus dans les infrastructures, mais aussi 

dans les applications pour attaquer et rentrer en concurrence directe avec les OTT.  

H2 : Les fournisseurs dôacc¯s étudient le prix de leur offre « données » pour une éventuelle 

augmentation des prix de ces services, afin de mieux couvrir leurs dépenses. Ils essaient aussi 

de trouver dôautres sources de revenus, par exemple auprès des gros consommateurs de bande 

passante ou encore auprès du contribuable, à travers des subventions/financements du 

gouvernement. 

H3 : Les fournisseurs dôacc¯s font des conventions et des alliances avec les acteurs OTT les 

plus influents et les plus gourmands en bande passante. Ils calculent directement lôimpact 

financier des applications OTT sur leurs chiffres dôaffaires et partagent les frais des nouvelles 

infrastructures, avec toutes les faces de leur marché, y compris celle des OTT. 

H4: Les fournisseurs dôaccès taxent directement les OTT. Ces derniers risquent fort si des 

alliances strat®giques se font entre fournisseurs dôacc¯s, les mettant ¨ lô®cart, et le principe de 

la neutralité du net sera en danger. 

Pour répondre à notre problématique, nous allons essayer de comprendre et dresser les 

mod¯les dôaffaires de quelques acteurs influents dans la région de la MENA (Middle East and 

North Africa), qui se trouvent sur des structures de marché différentes, avec des profils variés, 

dans le but de comprendre le lien entre les dépenses, les investissements, les propositions de 

valeur et les revenus, analyser leur alignement avec les besoins du marché et calculer lôimpact 

financier des OTT sur leurs revenus afin de déterminer le manque à gagner. 

Nous dresserons dans un premier lieu les composantes du mod¯le dôaffaires, qui nous 

permettront de calculer lôimpact des OTT sur les op®rateurs de t®l®communications, puis nous 

analyserons, dans un second lieu, les différentes composantes du modèle, pour comprendre 

par comparaison, la différence de lôimpact des OTT sur chacun dôeux et finir par proposer un 

modèle de coût simple avec de nouvelles unités de mesure, dans une optique de marché 

biface, pour le partage de la valeur entre les OTT et les telcos. 
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1.2 Lô®tude du BM dans une optique dôun march® biface 

La vague dôinnovation des derni¯res ann®es a enti¯rement chang® la donne. Lô®conomie est 

bien numérique et de nombreux secteurs et organisations devront se transformer, pour 

survivre et rester compétitifs pour accompagner cette évolution rapide et continuelle. En 

rester à introduire des technologies par petits incréments ne suffit plus pour faire face aux 

défis posés par les nouveaux acteurs dôinternet, radicalement innovateurs, dans lô¯re de 

lô®conomie num®rique. 

Un nouveau Business Model ou BM  pour les fournisseurs du numérique est donc essentiel au 

sein de cette vague innovatrice. Pour les économistes Brousseau et Pénard (2007) la notion 

d'économie numérique est souvent utilisée pour qualifier la nouvelle économie des industries 

de l'information, et avec les innovations réalisées par cette économie numérique, la question 

des nouveaux mod¯les dôaffaires est centrale « Among the innovations carried out by the 

digital economy, new business models are central » .  

Le mod¯le dôaffaires est le plus compréhensible et le plus complet des modèles dont nous 

disposons, pour analyser les entreprises et montrer les composantes, les liens de causes à 

effets et les processus managériaux, il devient donc, de ce fait, un excellent outil de synthèse 

schématique de la manière dont une entreprise génère et capte la valeur. Le concept des 

mod¯les dôaffaires d®crit comment une entreprise ou un groupe dôentreprises créent de la 

valeur avec lôinnovation, et comment cette valeur va être partagée entre les acteurs qui y ont 

contribué (Chesbrough et Rosenbloom, 2002, 2006). Avec lôinternet, la valeur est 

incontestablement créée par un ensemble dôacteurs, mais son partage ne parait pas être 

équitablement réparti, entre les différentes parties prenantes participant à sa création. Il 

faudrait alors trouver des nouvelles règles de partage dôune mani¯re ®quitable et logique. 

Le mod¯le dôaffaires a un impact sur les perspectives de performance de lôentreprise, ainsi 

que sa stratégie (Amit & Zott, 2008 ï Volle et al. 2008). Il serait lô®quivalent de la m®thode 

scientifique en permettant à lôentreprise de formuler des hypoth¯ses, de les tester et de les 

modifier si nécessaire (Magretta 2002, Shafer & al. 2005). Pour certains auteurs, comme 

Jouison (2005), le mod¯le dôaffaires semble être utile pour les entreprises où le marché est 

inconnu, puisquôil contribue ¨ faire diminuer lôincertitude et rendrait la prise de d®cision plus 

facile. 
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De même, le BM peut expliquer, parfois, la non réussite des entreprises, comme par exemple, 

le déclin de Yahoo qui met en évidence une erreur, typiquement commise par les pionniers de 

lôInternet, par une mauvaise gestion de leur mod¯le dôaffaires, qui crée de la valeur sans 

toutefois être capable de la convertir en revenus (Rindova et Kotha, 2001).  

Le remaniement des Business Models des fournisseurs du numérique, et notamment les 

opérateurs de télécoms, est donc n®cessaire pour lôentr®e dans cette nouvelle ¯re du ç Tout 

Connecté », o½ les entreprises du secteur doivent redoubler dôimagination pour pr®server des 

marges encore juteuses
24

.  

Les opérateurs de télécoms,  avec des co¾ts fixes assez ®lev®s, qui ont des mod¯les dôaffaires 

déployant des stratégies de prix basées sur des tarifs discriminants, en fonction des usages 

(Brousseau et Penard, 2007), doivent reformuler leur business model, pour entre autres, 

trouver des sources de revenus supplémentaires pour le financement de leurs infrastructures. 

Il sôagit de tarifer de manière plus appropriée les « data » ou « données », qui sont le facteur 

actuel de croissance. En effet, lôavenir des op®rateurs t®l®coms se joue d®sormais au niveau 

des données, avec une question primordiale: comment passer dôune tarification bas®e sur la 

voix à celle basée sur la data dans un environnement plus « hostile » ? 

Mais la notion du BM ne suffit pas à elle seule pour donner la réponse aux opérateurs de 

télécoms. Côest pourquoi nous proposons une mise en relation du concept de business model 

avec la théorie économique récente sur les marchés bifaces. 

Les plateformes des telcos se développent et se réactualisent pour servir essentiellement les 

données. Ces données sont offertes par les fournisseurs de contenus aux internautes. Donc, 

nous sommes typiquement dans un marché biface, comme le surnomment les économistes. 

En effet, un marché biface est une notion principalement économique, où deux agents 

distincts, un vendeur de biens ou de services et un acheteur, interagissent à travers un 

intermédiaire (une plateforme) qui offre un bien ou service leur permettant dôinteragir. Les 

deux faces sont demandeurs du bien ou service intermédiaire. Chaque agent appréciera 

davantage le bien ou service interm®diaire si lôautre agent sur lôautre face du march® ach¯te 

ou utilise le même bien ou service: leurs demandes sont interdépendantes. Les interactions 

entre les deux agents sont la source dôeffets de r®seau.  

                                                 
24 « La refonte des business model des opérateurs » Dr Sidy Diop, Spécialiste Economie Industrielle, mars 2016 

http://www.servicesmobiles.fr/author/sidy_diop/
http://www.servicesmobiles.fr/la-refonte-des-business-model-des-operateurs-31255/


19 

 

Parce que tous les marchés impliquent des transactions entre deux (ou plusieurs) faces, et 

donc pourraient être considérés comme des marchés bilatéraux, il est utile de limiter la portée 

des marchés bifaces à partir de la théorie : un marché est à deux faces si la plateforme peut 

affecter le volume de transactions en facturant davantage à un côté du marché et en réduisant 

le prix payé par l'autre côté d'une quantité égale; en d'autres termes, la structure des prix est 

importante, et les plateformes doivent la concevoir de manière à amener les deux faces à 

profiter. 

Un marché biface (ou multi-faces) est défini, donc, comme un marché où une plateforme 

permet des interactions entre des utilisateurs et tente de « faire monter à bord » chaque face 

du marché. Les opérateurs télécoms sont sur des marchés biface ou multiface, où se trouvent 

différents types de clients. Entre ces groupes de clients il y a des externalités de réseau et la 

participation conjointe sur la plateforme des telcos rend la plateforme plus attrayante pour 

chacun des groupes. 

En fait, dans les marchés bifaces, il existe plusieurs types dôexternalit®s de r®seaux. Dans son 

ouvrage sur les stratégies pour le Web 2.0., Amy Shuen, en se référant à la théorie des 

marchés multi-faces (Shuen, 2008, p. 43) rep¯re quatre types dôeffets dôexternalit®s de r®seau:  

- les effets directs :   la valeur du bien augmente avec le nombre dôutilisateurs  

- les effets indirects : lôusage intensif dôun bien augmente la valeur dôun bien compl®mentaire 

- les effets de réseau croisés essentiellement caractéristiques des marchés bifaces : la valeur 

du service augmente quand le nombre dôutilisateurs de lôautre face du marché augmente  

- les effets de réseaux sociaux : un utilisateur est influencé pour utiliser un service par 

dôautres consommateurs, comme dans le cas de la messagerie.  

 

Donc, les marchés bifaces se caractérisent par une forme particuli¯re dôexternalit® de r®seau, 

à savoir, les externalités de réseau croisées. Sur une plateforme biface, la valeur ne dépend 

pas seulement du niveau de consommation des agents du même produit ou service (effet de 

réseau direct), mais dépend aussi de la consommation des agents sur lôautre face du marché 

(Rochet et Tirole, 2006). 

Dans une plateforme multiface, les effets de réseaux directs favorisent les économies 

dô®chelle, alors que les effets de r®seaux indirects favorisent les ®conomies dôenvergure 

(Gawer et Cusumano, 2014). Par exemple, dans lôindustrie des télécoms, plus le nombre 

dôutilisateurs dôinternet est ®lev®, plus les OTT sont poussés à  améliorer leur offre. Ces deux 
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faces sont interdépendantes et complémentaires, car un grand nombre dôinternautes est 

primordial pour que les OTT amortissent leurs investissements dans la recherche et le 

développement, et des offres dôapplications intéressantes des OTT apportent de la valeur pour 

lôutilisateur. Tirole évoque la présence de rendements d'échelle assez importants sur ces 

marchés, dans la mesure où, par exemple pour une plateforme comme Google, le 

développement d'un moteur de recherche coûte le même prix qu'il reçoive 2000 requêtes par 

an ou 2 milliards. Nous signalons toutefois que si le développement ne coûte pas plus cher à 

Google, le stockage et la gestion de deux milliards de requêtes lui coûtent plus cher que 2 

mille seulement.  

Une caractéristique distinctive du marché multiface, est que le nombre dôinteractions d®pend 

plus de la structure du prix que du niveau du prix (Rochet et Tirole, 2008). La répartition 

entre usagers importe plus que le prix total. Dans la littérature sur les modèles économiques, 

plusieurs ®tudes sôint®ressent ¨ la structuration du prix dans les march®s bifaces, ou la 

manière de fixer correctement le juste prix pour produire des effets de réseaux indirects 

(Rochet et Tirole, 2003 & 2006 ; Armstrong, 2006 ; Evans et Schmalensee, 2007). 

Jean Tirole note que le modèle économique des marchés bifaces dépend de deux éléments 

distincts. « Dôune part l'®lasticit® de la demande et dôautre part les externalit®s entre les 

différentes faces du marché. Ces deux variables permettent à l'entreprise de comprendre 

quelle face du marché est la plus flexible et/ou la plus disposée à payer pour utiliser le 

service afin de pouvoir déterminer une structure de prix appropriée » . Il précise par ailleurs 

que ce qu'il qualifie d'externalité de réseau ï ou effets de réseau ï tend à réduire la 

contestabilité des parts de marché.  

Quand la plateforme co¾te plus quôelle ne rapporte, une structure de prix appropriée doit être 

reformulée, tout en conservant positivement les effets de réseaux indirects. Dans la structure 

actuelle de coût des telcos, le coût accru de la construction dôune capacité supplémentaire 

dans les réseaux est uniquement supporté par les abonnés (résidentiels et business), qui sont 

donc les seules sources de revenus. Comme les fournisseurs dôacc¯s ne récupèrent pas assez 

de rente de leur investissement, ils doivent envisager le recours ¨ dôautres sources et essayer 

dôidentifier toutes les faces qui b®n®ficient de leur plateforme, pour déterminer la contribution 

de chaque face, pour une tarification plus appropriée.  

Mis à part lô®conomie globale du pays qui bénéficie des constructions des infrastructures au 

niveau national, nous distinguons trois faces qui profitent de la plateforme des opérateurs : les 
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gros utilisateurs ou óheavy usersô, les internautes réguliers et les fournisseurs de contenus qui 

utilisent la plateforme pour communiquer avec tous les utilisateurs. 

Nous analysons dans la section suivante la contribution de chacune de ces trois faces. 

Lôint®r°t dôune telle approche est de trouver de nouvelles sources de revenus, en insinuant 

aux fournisseurs dôacc¯s, quôils peuvent innover sur chacune des faces de leur march® avec 

leur plateforme, tant sur les faces subventionnées que les faces payantes. 

La première face est celle des gros consommateurs ou óheavy users.ô  La définition de óheavy 

usersô dôapr¯s óTechopediaô est la suivante: « Les gros utilisateurs d'Internet sont des 

utilisateurs qui se livrent à des activités en ligne telles que les jeux, le partage de fichiers 

peer-to-peer, le streaming vidéo et d'autres activités qui utilisent beaucoup de bande 

passante. Cependant, en termes moins techniques, un utilisateur Internet lourd peut aussi être 

quelqu'un qui passe beaucoup de temps en ligne ». Cette définition, ainsi que la majorité des 

définitions de óInternet heavy usersô, sont plutôt axées sur le temps que lôinternaute passe sur 

le réseau et non pas sur la capacité en Gigabytes utilisée par lôinternaute, qui, par ailleurs est 

assez vague dans la définition. En fait, il nôy a pas de précision quant à une limite quelconque 

de lôusage des données. Par contre, suite ¨ lôexplosion des donn®es, certains opérateurs fixent 

eux-mêmes des plafonds pour leurs gros utilisateurs dans une tentative dôall®ger lôutilisation 

des ressources du réseau, plutôt que de réajuster leur modèle de coût.  

Par exemple, l'utilisation massive de données sur les réseaux mobiles peut vraiment faire des 

ravages sur le réseau et ralentir les débits dans le cas des forfaits. Le PDG de T-Mobile, John 

Legere, a accusé les clients qui partagent leur accès avec dôautres utilisateurs de "voler des 

données", puisquôils utilisent leurs plans de données sur leurs smartphones comme un point 

d'accès Wi-Fi (également connu sous le nom de modem) causant une congestion du réseau. 

En fait, certains clients, surtout ceux qui ont des forfaits de données illimitées, partagent leur 

abonnement avec dôautres utilisateurs, dans un souci purement économique. Cette pratique va 

¨ lôencontre des strat®gies des op®rateurs, car leurs tarifications ne sont pas conçues pour que 

les clients utilisent un maximum de capacité surtout dans le cas des forfaits mobiles avec de 

hautes vitesses. 

Côest pourquoi, pour McAdam, le CEO de Verizon, ce ne sont pas seulement les OTT 

gourmands en bande passante qui doivent payer mais aussi les gros consommateurs: "Il est 

naturel que les gros utilisateurs contribuent aussi à l'investissement pour garder le Web en 
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bonne santé".
25

 Pour lui, c'est le concept le plus important de la neutralité du net. Le président 

du premier opérateur mobile aux Etats Unis réclame au régulateur américain, la Federal 

Communications Commission (FCC), de créer un ensemble de règles qui régissent lôInternet, 

prenant compte de tous les acteurs de l'industrie, non seulement, les fournisseurs dôacc¯s, 

mais aussi les fournisseurs de contenus les plus gourmands comme Apple, Netflix et Google, 

ainsi que les gros utilisateurs d'Internet. "Toutes les règles devront inclure tous ces joueurs", 

a-t-il déclaré. 

Mais les gros utilisateurs optent presque toujours pour les forfaits, et deviennent de plus en 

plus nombreux, de sorte quôils ne sont plus des marginaux mais plut¹t des normaux qui 

dépensent de plus en plus. Sur les réseaux mobiles par exemple, le volume de données 

consommées augmente consid®rablement dôann®e en ann®e, grâce notamment à la 4G, à la 

généralisation des forfaits mobiles incluant des volumes de données de plus en plus 

importants et à l'accroissement du nombre d'utilisateurs équipés de smartphones adaptés. Les 

r®sultats de lôObservatoire des marchés des communications électroniques en France, sur la 

consommation des données, illustrent bien la situation. Comme lôindique la figure 1, la 

consommation totale de données du mobile en France a presque doublé en un an. Alors 

quôelle ®tait de 196 500 Téraoctets (ou Terabytes ou TB) au premier trimestre de 2016, elle a 

atteint plus de 400 000 TB  au premier trimestre 2017. Cette consommation provient, en 

quasi-totalité, des clients disposant d'un forfait (près de 99%), celle des données à partir des 

cartes prépayées étant marginale. La croissance est attribuée aux clients actifs en 4G, qui ont 

un niveau de consommation beaucoup plus élevé que les autres clients des opérateurs 

mobiles, et qui réalisent plus de 91% du volume des données. De ce fait, la consommation 

moyenne de données augmente pour la majorité des clients et atteint 1,9 Gigabytes (GB) par 

mois et par carte en 2017, ce qui, au début de 2016, était considéré comme grosse 

consommation. Dans certains pays de la MENA, la consommation moyenne des données sur 

le mobile est supérieure à 10 GB en 2016, dépassant largement les 1,9 GB ! 
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 http://bgr.com/2014/02/26/internet-service-cost-heavy-users-verizon/ 
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Figure 1 : Evolution des consommations des données sur mobile, France 
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De plus, dôapr¯s le rapport du cabinet de consultants, le PWC, pour le BEREC (Body of 

European Regulators for Electronic Communications) ï « The BEREC Office Desk Research 

on the demand side of Internet use » issu en Février 2015, seulement 1% des consommateurs 

du fixe étaient considérés responsables des plus lourdes consommations, avec des 

applications de streaming vidéo telles que Youtube, Netflix. Mais la multiplication des écrans 

à la maison, la croissance de nouveaux services hébergés dans le cloud (informatique 

dématérialisée) et le besoin en bande passante, augmentent lôusage de tous les utilisateurs, si 

bien quôactuellement la majeure consommation de la bande passante est presque 

uniformément partagée entre tous les internautes. « Il y a cinq ans, la fibre optique était un 

produit surtout destiné aux technophiles ultra-connectés. Mais petit à petit, cette technologie 

se mue en produit de masse », constate Sylvain Chevallier, spécialiste des télécoms chez 

BearingPoint.
26

  

En fait, avec les usages qui augmentent dôann®e en ann®e, lôhyper consommation avec de 

grandes vitesses devient la norme. Les forfaits incitent les consommateurs à dépenser plus, et 

les opérateurs sont ainsi limités par leur propre offre attractive et ne peuvent plus facilement 

rémunérer des options supplémentaires devant des utilisateurs en masse. Côest pourquoi, il est 

inutile de différencier la tarification pour les gros consommateurs de celle des utilisateurs 

réguliers, et donc, nous pouvons les considérer comme faisant partie dôune même face. 

Il nous reste alors deux grandes catégories des deux côtés de la plateforme: les internautes 

(résidentiels et business) et les acteurs OTT, et nous devons alors analyser lô®lasticit® de la 

demande et les externalités pour établir les prix sur ces deux faces. Comme sur dôautres 

marchés, si les utilisateurs sont très intéressés, le prix quôils paient pourra augmenter.  Si une 

plus grande présence sur une face augmente le profit que lôon peut tirer des utilisateurs de 

lôautre face, le prix pay® par les usagers de la premi¯re face peut diminuer en pr®sence 

dôexternalit®s suffisantes (Tirole, 2006). Réduire le prix dôun c¹t® peut °tre profitable, (pour 

r®duire lô®lasticit® de la demande de lôautre c¹t®). 

Les internautes accordent une valeur consid®rable ¨ lôInternet. Alors, est-ce que la tarification 

actuelle des services data leur parait bien adaptée ? Sur des marchés très compétitifs, ils 

bénéficient non seulement de la baisse des prix, mais aussi de l'introduction de nouveaux 

services (prestations de service). Mais combien seraient-ils prêts à payer pour le service quôils 
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 https://www.latribune.fr/technos-medias/pourquoi-les-operateurs-telecoms-mettent-les-bouchees-doubles-
dans-la-fibre-556759.html, Mars 2016 
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reçoivent, au cas où lôopérateur décidait dôamortir ses investissements en augmentant les 

prix? Il sôagit donc dôanalyser lôélasticité de la demande par rapport au prix de vente des 

services data. 

Lô®lasticit® mesure la sensibilit® dôune variable ¨ lôautre, côest-à-dire de combien le taux de 

pénétration dôun service change quand son prix varie. Plus précisément, elle peut indiquer le 

pourcentage de variation dôune variable cons®cutive ¨ lôaugmentation de 1 % dôune autre 

variable. 

En règle générale, la demande de produits de première nécessité, comme le Haut Débit a une 

élasticité faible, alors que celle des biens de luxe, comme le Très Haut Débit ou la fibre, est 

fortement ®lastique. Par ailleurs, la demande des produits qui nôont pas de concurrents, 

comme lôinfrastructure des op®rateurs pour les OTT, qui est en quelque sorte non substituable 

sur les marchés locaux est, en principe, relativement inélastique. 

Dans une analyse tarifaire effectuée par Quantum-Web en 2012, sur le lien entre le prix et le 

taux de pénétration du haut débit, au début du lancement des services fibre, Qmars Safikhani, 

responsable de la recherche analytique dans cette firme de recherche et de conseil, affirme 

quôil existe des preuves solides suggérant une forte sensibilité des consommateurs aux prix de 

la fibre optique. Il ajoute: "Nous avons observé une forte élasticité de la demande haut débit 

fibre : une baisse des prix de 1 euro entraîne une augmentation de plus de 400,000 nouveaux 

abonnés fibre en Europe depuis le quatrième trimestre 2009. »
27

 

La figure 2 montre que le 

nombre de clients FTTx en 

Europe augmente avec la 

diminution des prix du 

service. Cela est dû en parti 

au non besoin effectif pour 

les très grandes vitesses, 

surtout en 2012. 
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Figure 2 : Augmentation des utilisateurs BB avec la diminution des prix 
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Les utilisateurs qui ne font pas de streaming peuvent se suffire dôune bonne connexion DSL, 

par exemple. Encore aujourdôhui, certains nô®prouvent pas de besoin pour le tr¯s haut d®bit. 

Si les internautes europ®ens, qui ont un pouvoir dôachat assez ®lev® sont sensibles au prix du 

haut débit, quôen est-il des pays à faible PIB ? Selon lôUnion Internationale des Télécoms 

(UIT), le prix du haut débit joue un rôle essentiel quant au taux de pénétration de ce service. 

Ce taux croît rapidement dès que le prix chute en-deçà de 3 à 5% du salaire mensuel moyen, 

niveau à partir duquel le haut débit devient abordable. Pour les pays développés, les prix 

actuels des services du haut d®bit sont inf®rieurs ¨ ces limites, dôo½ le taux de p®n®tration 

relativement élevé et la saturation même de ces marchés. Toutefois, avec les impératifs de 

comp®titivit® dans ces pays, les op®rateurs nôarrivent pas ¨ augmenter les prix dans ces 

marchés très concurrentiels, même si le pouvoir dôachat des utilisateurs le permet. Malgré des 

stratégies de low-cost
28

, les opérateurs fournissent une qualité de réseau toujours plus élevée 

et se trouvent dans lôobligation de construire, dôam®liorer et de maintenir leur propre réseau, 

même si leur profit baisse.  

Malgré cette sensibilité aux prix, Point Topic, compagnie spécialiste dans les statistiques et 

analyses du Broadband, observe que le prix moyen du haut débit a augmenté pour les trois 

principales technologies à large bande - le cuivre, le câble et la fibre. L'augmentation 

moyenne peut s'expliquer par le fait que les opérateurs facturent des prix plus élevés pour des 

débits plus élevés (le très haut débit, considéré comme produit de luxe, est plus élastique que 

le haut débit). En effet, la bande passante moyenne fournie aux abonnés résidentiels continue 

de grimper et s'est établie à 124 Mbps en Europe, à la fin de 2016.
 29

 

Une étude de Natalija Gelvanovsk, Dr.Michel Rogy et Carlo Maria Rossotto pour la 

Worldbank, sur lô®tat des lieux des r®seaux haut d®bit dans la r®gion MENA, réalisée en 

2014, intitulée « Les réseaux haut débit dans la région MENA : pour une accélération de 

lôInternet haut débit dans les pays de la région MENA », montre clairement que les prix du 

haut débit fixe sont directement reliés au taux de pénétration. Lô®tude indique que le prix est 

une entrave principale à la croissance du haut débit dans la région MENA. La majorité des 

pays appartenant au Conseil de Coopération du Golfe (CCG), comme le Qatar, les Émirats 

Arabes Unis et l'Arabie Saoudite ont considérablement amélioré leur performance globale et 

                                                 
28 Une entreprise low cost

 
ou bas coûts ou encore  bas prix est un modèle d'entreprise caractérisé par 

une offre de produits manufacturés et de services réduite à l'essentiel, et une annonce de prix attractifs aux clients 
29

 https://mybroadband.co.za/news/broadband/211972-how-much-other-people-pay-for-broadband.html, Mai 
2017 

https://fr.wikipedia.org/wiki/Mod%C3%A8le_d%27entreprise
https://fr.wikipedia.org/wiki/Offre_et_demande
https://fr.wikipedia.org/wiki/Produit_manufactur%C3%A9
https://fr.wikipedia.org/wiki/Service_(%C3%A9conomie)
https://mybroadband.co.za/news/broadband/211972-how-much-other-people-pay-for-broadband.html
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les prix relativement bas de leurs services ont contribu® ¨ lôaugmentation des taux de 

pénétration, mais ces derniers restent bien inférieurs à ceux des pays occidentaux. Par contre 

les autres pays de la région ont des prix élevés se reflétant en des taux de pénétration assez 

bas. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

La figure 3 situe la moyenne des prix du haut débit fixe, dans la région MENA, à environ 

3.6% du revenu mensuel moyen, par habitant, alors que les prix du haut débit mobile se 

situent aux alentours de 7.7% de ce même revenu. Lôacc¯s au haut d®bit à Djibouti ou en 

Tunisie, par exemple, reste très couteux - ce qui explique des taux de pénétration assez bas -, 

alors que dans les pays du golfe, les prix sont bien en dessous de la limite inférieure de 3% 

mentionnée par lôUIT. Donc si lôaugmentation des prix parait °tre une option pour 

lôaugmentation des revenus de quelques opérateurs, elle ne peut lô°tre dans les pays ¨ faible 

PIB.  De plus, nous notons que sur les marchés à grand pouvoir dôachat, une forte compétition 

existe entre les opérateurs, de sorte quôune augmentation des prix peut faire perdre des parts 

de marché.  

Alors, au prisme du marché biface, reste la face des acteurs OTT à considérer comme source 

de revenus supplémentaires. Toutefois, lôambivalence qui fait des OTT, à la fois un très grand 

consommateur de la plateforme des opérateurs et un créateur de valeur, une valeur presque 

indispensable pour des milliards dôutilisateurs, rend plus complexe la r®flexion des telcos 

Figure 3 : Prix du haut débit en fonction du PIB, MENA - Worldbank 
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quant à la facturation de cette face. Est-ce que les OTT, vus comme consommateurs, peuvent 

être des sources de revenus supplémentaires ? Quel modèle de revenu peut-on alors appliquer 

lorsque lôutilisateur de la plateforme des op®rateurs est tout ¨ la fois une source de co¾t et un 

générateur de valeur ? 

Pour éviter que les fournisseurs dôacc¯s ne commencent à exercer plus d'influence, mal 

intentionnée sur les fournisseurs de contenus - ce qui pourrait signifier la disparition de la 

neutralité du net - et pour que les consommateurs ne payent pas plus, peut-être beaucoup plus, 

au risque de voir les taux de pénétration chuter, la solution est que les deux faces du marché 

payent pour ce quôelles dépensent. Une étude scientifique du coût des services données des 

opérateurs doit être envisagée, afin de tarifer efficacement les deux faces, en tenant compte de 

la valeur ajoutée des OTT, et en appliquant donc une marge moindre que celle des 

internautes. 

Plusieurs modélisations du concept du BM ont été dressées par les académiciens comme 

celles de Demil & al. (2004), Osterwalder & Pigneur (2002, 2010), Verstraete & al., afin de 

faciliter la compréhension du BM des entreprises, mais aucune nôest sp®cialement adapt®e 

pour les telcos. Alors, dans le cadre de cette recherche, nous utiliserons le modèle GRP 

(Génération, Rémunération et Partage) de Verstraete et Jouison, avec quelques modifications,  

pour dresser les BM des fournisseurs dôacc¯s retenus, puisque ce modèle contient les champs 

spécifiques que nous comptons étudier et répond le plus à nos besoins. 

La rentabilité des produits est un exercice essentiel pour toutes les entreprises qui répondent 

aux nouvelles exigences du marché d'aujourd'hui. Alors, un début de solution pour les 

fournisseurs du numérique en danger, serait lô®tude et ensuite la refonte de leur modèle 

dôaffaires, dans une perspective dôun march® biface. 

Nous précisons, par ailleurs, que les modèles dôaffaires des opérateurs ne doivent pas être 

strictement limit®s au march® de lôacc¯s ; ainsi la concurrence des services des OTT par des 

services similaires, est aussi une option. De même, il serait judicieux de noter que certains 

produits des OTT, parmi les plus convoités par les internautes, comme WhatsApp et Youtube, 

ne sont même pas des produits directement rentables pour leur entreprise. Les dirigeants de 

ces applications ne cherchent peut être pas à les monétiser, mais plutôt, sôen servent pour leur 

valeur sociale et non économique pour faire fructifier leurs affaires. Il serait alors intéressant, 

pour les op®rateurs, dô®tudier la logique des BM des OTT pour pouvoir les rivaliser ou du 

moins minimiser les dégâts de  leur invasion.  
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Chapitre 2. #ÁÄÒÅ Äȭ!ÎÁÌÙÓÅ 

 

Aujourdôhui, plus de trois milliards et demi
30

 dô°tres humains sont connect®s ¨ 

lôinternet. Demain,  des dizaines de milliards dôobjets, de capteurs, de robots, seront 

également reliés et dialogueront entre eux en prenant progressivement en charge la gestion de 

notre vie quotidienne.  

Lôincroyable ascendance de lôinternet a int®ress® de nouveaux acteurs apparus ces derni¯res 

ann®es, qui non seulement contribuent remarquablement ¨ son progr¯s mais sôimposent aussi 

comme des prédateurs redoutables dans son écosystème, mettant en péril la survie des anciens 

maitres de la téléphonie. Les nouveaux rivaux des opérateurs de télécoms, sont surtout des 

fournisseurs de contenus (les cinq les plus célèbres étant: Google, Apple, Facebook, Amazon, 

Microsoft ou GAFAM). Ces derniers ont modifié les offres de services classiques avec leurs 

capacit®s dôinnovation et leur croissance ®poustouflante, attirant des milliards d'utilisateurs 

avec tr¯s peu dôinvestissement, utilisant gratuitement les infrastructures pesantes, déployées 

et maintenues par les opérateurs de télécoms, et allant jusquô¨ proposer des services gratuits 

sur lôInternet.  

Ces derni¯res ann®es lô®cosyst¯me de lôInternet sôest enrichi consid®rablement en valorisant 

dôune mani¯re significative lôexp®rience client
31

. Les consommateurs nôach¯tent plus lôacc¯s 

mais plutôt un écosystème de services
32

 : les plateformes de réseaux sociaux, les moteurs de 

recherches, les messageries, la Voix sur IP, le Cloud ou toutes applications telles que celles 

propos®es par Google, Facebook et autres sont les vrais centres dôint®r°ts pour les 

consommateurs. Cependant, dans ce monde du tout connecté, les opérateurs télécoms, les 

grands fournisseurs dôacc¯s, restent incontournables. 

Parmi les nouveaux services, ce sont ceux des plateformes connues des acteurs Over The Top 

qui ont un impact significatif sur lô®conomie des opérateurs télécoms. Ces prestations 

proposent des services dôune grande diversit® et dôun grand app®tit en bande passante, à partir 

de la plateforme des telcos. Ils sont, par ailleurs, d®terminants pour lôapp®tence de lôinternaute 
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le stade des services, pour proposer aux consommateurs des expériences singulières, mémorables et 
économiquement valorisées  
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à souscrire un abonnement chez un fournisseur dôacc¯s, et donc sont bénéfiques pour 

lô®conomie num®rique en général. Ces OTT fournissent leurs services en tirant parti du réseau 

des opérateurs fixe & mobile et viennent directement concurrencer leurs offres.  

Pour certains, le préjudice causé aux opérateurs est énorme et ira en grandissant tant que 

durera le phénomène
33

, ou du moins aussi longtemps que ce dernier demeurera dans sa forme 

actuelle. Les dommages pourraient être irréversibles pour ne pas dire fatals.
34

 A titre 

dôillustration, selon une étude effectuée en 2012 par le cabinet Ovum, un cabinet de conseil 

britannique sp®cialis® dans lôanalyse strat®gique, le secteur des télécoms pourrait 

perdre environ 480 milliards de dollars US ¨ lôhorizon 2020, à cause des acteurs OTT, rien 

que sur la voix
35

.  

Nous commencerons par exposer, dans ce chapitre, les chiffres impressionnants de 

lôexplosion de lôinternet et la création de valeur sans précédent, occasionnée par les nouveaux 

services de télécommunications. Nous analyserons par la suite les facteurs qui ont contribué à 

lôessor de lôinternet et lôagrandissement de son ®cosyst¯me, avec la suprématie actuelle des 

derniers rentrants, à savoir les OTT. Le nouveau rapport de forces entre les différentes parties 

prenantes occasionne de multiples débats, comme celui de la neutralité du net, sa 

gouvernance ou encore la règlementation des OTT et fait perdre lô®quilibre aux op®rateurs de 

télécoms.  

Les télécommunications, qui sont à la base de tous les nouveaux développements liés aux 

économies numériques, influencent lôensemble de notre ®conomie, obligeant des secteurs 

entiers de production, de distribution et de consommation ¨ sôadapter, mais négligent souvent 

dôadapter leur propre BM. Pour trouver une issue scientifique aux impacts négatifs de cette 

r®volution num®rique sur les revenus des telcos, nous proposons alors dô®tudier leur mod¯le 

dôaffaires. Pour le choix de représentation du BM, nous ferons un tour dôhorizon dans la 

section 2 de ce chapitre, des définitions des BM ainsi que des différentes modélisations qui 

existent, pour justifier notre choix du modèle GRP de Thierry Verstraete et Estèle Jouison.  
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Dans la suite de ce travail, nous retiendrons quôun business model se caract®rise par les 

éléments suivants : Génération, Rémunération et Partage de la valeur.
36

 Pour les auteurs, le 

concept de la valeur est central et a plusieurs sens. Comme nous nous intéressons à la valeur 

créée, conjointement par les telcos et les OTT, ®tant une combinaison dôaccès et de 

communication  à valeur ajoutée, nous analyserons  comment elle est générée, rémunérée et 

surtout comment la partager entre les différentes faces du marché. Dans une perspective de 

marché biface, et avec un nouveau modèle de coût, nous recommanderons comment amortir 

lôimpact financier n®gatif des applications des OTT, grâce à un partage équitable des coûts 

entre les bénéficiaires.  

Il nous a paru intéressant de mobiliser une théorie économique qui place la notion de 

plateforme au cîur de la r®flexion : la théorie des marchés bifaces (ou multi-faces), 

développée notamment par les économistes Jean-Charles Rochet et Jean Tirole. Nous mettons 

donc en relation le concept de business model et la théorie économique sur les marchés 

bifaces, afin dô®clairer de manière renouvelée lôid®e de partage de valeur entre les deux 

fournisseurs du numérique.  
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 Verstraete et Jouison-Laffitte ont produit le modèle GRP. Il est de plus en plus souvent appelé « Business 
Model GRP », ou BM GRP. Nous utiliserons ces terminologies dans la thèse. 
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Figure 4: Revenus totaux de lô®cosyst¯me num®rique 

2.1 Explosion de lôInternet 

Les innovations technologiques, la neutralité du net, conjugués avec des facteurs socio-

économiques favorables comme lô®volution des Technologies de l'Information et de la 

Communication (TIC), la baisse des coûts, la concurrence, les politiques de support des états 

ou encore lô®ducation, ont contribué ¨ lôexplosion de lôInternet. Ce boom de lôInternet, surtout 

visible aux niveaux des données véhiculées sur le réseau, et quoique positif, a cependant un 

impact négatif sur les opérateurs télécoms. Nous commencerons par présenter les chiffres 

actuels de lôinternet qui sont favorables pour notre économie au sens global. 

2.1.1 Lôinternet en chiffres 

La croissance de lô®cosyst¯me num®rique se traduit par des revenus croissants dans tous les 

secteurs reliés directement ¨ lôactivit® de lôinternet. Une ®tude du cabinet de conseil Arthur D. 

Little, en 2016, met à jour les indicateurs économiques mondiaux sur le marché des Télécoms 

de 2007 jusquô¨ 2015. Les résultats, résumés dans la figure 4, indiquent que les revenus de 

lô®cosyst¯me num®rique dans son ensemble, en 2015, avoisinent les 3915 milliards dôeuros 

alors quôils ®taient de lôordre de 2459 Milliards dôeuros en 2007.  La croissance num®rique 

mondiale a été forte et surtout tirée par les acteurs de lôinternet (comme Google et Facebook) 

et les fabricants de terminaux (Apple et Sony). Les revenus de lôInternet passent ainsi de 66 à 

334 milliards dôeuros, soit une augmentation de 500%. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Source : Thomson Reuters, Arthur D. Little
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Selon Internet World Stats
37

,  il y aurait en mars 2017, plus de 3,74 milliards d'internautes au 

monde, soit 51% de la population,  avec 2,91 milliards dôinscrits sur les r®seaux sociaux, soit 

39% de la population. La grande majorité a accès à lôInternet ¨ travers le mobile. En fait, il y 

aurait 3,5 milliards d'utilisateurs mondiaux d'Internet mobile en août 2017. 

La figure 5, réalisée par la 

plateforme Hootsuite, montre que le 

taux de pénétration global moyen de 

lôInternet est sup®rieur à 50%, avec 

une moyenne de 60% pour le 

Moyen Orient et les pays du Golfe 

où le pouvoir dôachat est assez 

élevé, alors quôil est seulement de 

29% en Afrique, y compris les pays 

de lôAfrique du Nord, comme la 

Tunisie et le Maroc. 

Les internautes utilisent principalement des plateformes des OTT proposant des applications 

Voice Over IP (Skype, WhatsApp) ou vidéo (Youtube, Netflix). Un aperçu de ce qui se passe 

en une minute sur Internet, selon les sites : blog du modérateur
38

 et tuxboard
39

, en avril 2017 : 

¶ 7 millions de snaps envoyés sur Snapchat 

¶ 216 millions de photos aimées sur Facebook 

¶ 2,4 millions de photos aimées ou « liked » sur Instagram 

¶ 350 000 tweets sur Twitter 

¶ 400 heures de vidéos téléchargées sur YouTube 

¶ 16 millions de messages envoyés par WhatsApp 

¶ 110 000 appels sur Skype 

¶ 70 017 heures de contenus vidéos regardées sur Netflix 

¶ 830 000 fichiers téléchargés sur Dropbox 

En 1999, Google prenait un mois pour construire un index d'environ 50 millions de pages. En 

2012, la même tâche a été accomplie en moins d'une minute. Google fournit des réponses, 
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 Article de Thomas Coeffé, le 13 avril 2017  
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Figure 5: Taux de p®n®tration de lôInternet par r®gion 
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pour plus de 5 milliards de requêtes, tous les jours, et chaque requête doit voyager en 

moyenne 1,500 miles vers un centre de données, pour donner une réponse à l'utilisateur. 

Chaque jour, plus dôun milliard dôheures de vid®os sont visionnées sur YouTube (plus de   

114 000 ans). Autre chiffre clé: 1,5 milliard de personnes se rendent sur YouTube chaque 

mois (statistiques publiées fin juin 2017).
40

 YouTube représente désormais 24% du trafic 

mobile mondial. 

Facebook seul possède plus de 2 milliards d'utilisateurs actifs, et Facebook Chat consomme 

22% de toute la bande passante mobile relative aux  messages instantanés. WhatsApp, une 

application de messagerie fondée en 2009, rachetée par Facebook en 2014, compte plus de 

1.2 milliard d'utilisateurs en Mai 2017, dôapr¯s les donn®es de son website
41

. 42 milliards de 

messages sont envoyés par WhatsApp par jour, dans 109 pays, et cette plateforme porte 5% 

du trafic mondial de messagerie.  

Pour gérer cette énorme quantité de données et de trafic, ces entreprises innovent en 

permanence et leurs données transitent gratuitement sur les r®seaux des fournisseurs dôacc¯s. 

Dans son Visual Networking Index issu en 2017
42

, Cisco présente, comme indiqué dans la 

figure 6, lôaugmentation progressive du trafic Internet global. 

En 1992, il y a plus de 20 ans, les 

réseaux mondiaux d'Internet portaient 

environ 100 GB de trafic par jour. Dix 

ans plus tard, en 2002, le trafic Internet 

mondial s'élevait à 100 Gigabytes par 

seconde (GBps). En 2016, les 

estimations suggèrent que 26 600 GB de 

données ont été générées par seconde.  

Les estimations varient selon les sources, pour les plus optimistes, comme pour le site de 

óinternetlivestatsô
43

 qui donne les informations online, lôensemble des activit®s sur Internet 

générèrent environ 47 TB (ou 47,000 GB) par seconde début Septembre 2017. 
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Figure 6 : Trafic Internet Global 
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Par ailleurs Ericsson a publié, dans son rapport de Juin 2017 intitulé « Ericsson Mobility 

Report June 2017 »
44

, le montant du trafic total des données mensuelles mondiales ainsi que 

le trafic total vocal, depuis le quatrième trimestre 2011 jusquôau quatrième trimestre de 2016.  

Lô®tude confirme une forte augmentation exponentielle et continue du trafic de données, avec 

une croissance très modérée du trafic vocal. La croissance du trafic de données est stimulée, à 

la fois par la grande pénétration des smartphones et lôaugmentation continue des volumes des 

données moyennes par abonnement, et alimentée principalement par les contenus vidéo. Le 

trafic des données a augmenté de plus de 13% trimestriellement et de plus de 54% d'une 

année sur l'autre. Sur cette période de cinq ans, comme indiqué sur la figure 7,  la croissance 

du trafic cumulatif de la Voix est de 31%, alors que celle du trafic de données est nettement 

plus importante et atteint plus de 1 200%.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Malgré cette croissance spectaculaire au cours des deux dernières décennies et ces chiffres 

jamais atteints auparavant, les économistes nous annoncent que nous ne voyons que la partie 

visible de lôiceberg. Dans son Visual Networking Index issu en 2017
45
, Cisco indique quô¨ la 

fin de 2016, le trafic IP mondial atteignait 1,1 ZettaBytes (ZB) par année et, d'ici 2020, il  

atteindra 2,3 ZB par an. Le trafic IP global augmentera de presque trois fois au cours des 5 
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Figure 7 : Volume mensuel total du trafic Voix et Données 
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Figure 8 : Valorisation des données 

prochaines années. Il se développera donc, à un taux de croissance annuel composé (CAGR)
46

 

de 24 % de 2016 à 2021. Le trafic IP mensuel atteindra 35 GB par habitant d'ici 2021, contre 

13 GB par habitant en 2016. La vidéo continue de dominer le trafic Internet (avec de 

nouvelles tendances émergentes) et sera multipliée par quatre entre 2015 et 2020. Ce trafic 

vidéo sur Internet représentera 82% du trafic Internet total d'ici 2020, contre 68% en 2015. 

Selon les données publiées en 2015 par la société de logiciels de réseau Sandvine, YouTube 

seul consommait environ 20% du total des données mobiles dans toutes les régions.
47

  

Les progrès dans l'Internet des objets (IoT) participeront aussi à la croissance du trafic IP. Les 

applications telles que la vidéosurveillance, les compteurs intelligents, les moniteurs 

numériques de santé et une foule d'autres services M2M créent de nouvelles exigences de 

réseau et augmentent le trafic.  

Les futures valorisations des données, telles que prévues par Cisco, Arthur D. Little,  IDC et 

Gartner, sont résumées dans la figure 8 ci-dessous : 
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Encadré 2 : Lôexplosion des donn®es gr©ce aux Smartphones et Machine à Machine 

(M2M)
48

 

Le nombre croissant de smartphones et d'autres appareils intelligents contribue à 

lôaugmentation des applications num®riques, gourmandes en bande passante, en particulier la 

diffusion vidéo sur les réseaux mobiles. Dôapr¯s le Visual Network Index de Cisco édition 

2017, les appareils intelligents ont entraîné une explosion du trafic de données, avec des 

volumes prévus pour croître à un CAGR de 49% au cours des cinq prochaines années et 

approchera les 40 ExaBytes par mois d'ici 2020. 

Les applications de messagerie IP continuent à gagner en popularité à travers le globe. Par 

exemple, la plateforme de messagerie en ligne leader WhatsApp est passée de 200 millions 

d'utilisateurs, en avril 2013, ¨ plus dôun milliard en 2017, et continue de se développer. 

Facebook Messenger, quant à lui, compte plus de 700 millions dôutilisateurs.
49

 

Une vari®t® de services M2M tels que la s®curit® de la maison et du bureau, lôautomatisation 

des processus, le comptage intelligent et les services publics, la maintenance, l'automobile, les 

soins de santé pour surveiller à distance le progrès de patients et plus encore, sont utilisés 

dans un large spectre des industries, ainsi que dans le segment des consommateurs. Les 

connexions M2M, fortes consommatrices de bande passante deviennent plus répandues. 

Globalement, les connexions M2M doivent passer de 604 millions en 2015 à 3,1 milliards 

d'ici 2020, 38% CAGR, une croissance quintuplaire.
50
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2.1.2 Facteurs de r®ussite de lôinternet 

Pour Brousseau et Curien (2001) la morphologie dôInternet, son fonctionnement, ses 

modalités de régulation, ainsi que son histoire accélérée, ont fait aujourdôhui de ce ç r®seau 

des réseaux » une plateforme mondiale. La révolution numérique enclenchée par cette 

plateforme est due à plusieurs facteurs, et nous détaillerons, dans cette section, les plus 

pertinents pour nous, à savoir les caractéristiques socio-économiques, les évolutions 

technologiques, la neutralité du net et le rôle des gouvernements et des régulateurs. 

Caractéristiques socio- économiques 

Le développement socio-économique, faisant référence à l'ensemble des mutations positives 

dans les domaines technologiques, démographiques, sociaux, sanitaires, éducationnels, etc.,  a 

®t® largement favorable ¨ la diffusion de lôInternet. 

Nous citerons ci-dessous quelques-unes des caract®ristiques de lôenvironnement socio-

économique dans lequel évoluent les fournisseurs du numérique et qui expliquent, en partie, 

lôexplosion de lôInternet : 

ü La libéralisation du marché de la téléphonie dans la majorité des pays. Le marché est 

ouvert et les fournisseurs du num®rique (fournisseurs dôacc¯s, de contenus, 

dô®quipements, etc.) ont des offres de plus en plus structurées, accessibles et variées. 

ü Le développement des activités tertiaires au détriment des activités primaires et 

secondaires dans les pays industrialisés. 

ü Le rôle fondamental des gouvernements qui mettent en place des plans de Broadband 

au niveau de toute la nation, les NBN
51

 déployés à grande échelle et qui 

subventionnent, quand côest n®cessaire, le d®ploiement dôinfrastructure avec des 

réseaux à large bande passante. 

ü Le rôle des régulateurs qui défendent, entre autres, la qualité des services, les prix et le 

droit dôacc¯s à la majorité de la population. 

ü La concurrence qui enrichit lôoffre et fait diminuer le prix des produits (comme les 

smartphones et tablettes) et des services (comme les prix des abonnements). 

ü Le niveau éducatif de la population qui augmente avec la prolifération des écoles et 

des universités de plus en plus numérisées. 
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ü Les nouvelles offres actuelles (services de chat, de vidéo et de téléphonie gratuits et 

offerts par Google, Facebook, WhatsApp, Skype, etc.) sont des facteurs économiques 

importants augmentant la consommation. John Kenneth Galbraith remet en cause la 

croyance selon laquelle lôoffre sôadapte ¨ la demande (la demande conditionne la 

production). Selon Galbraith, « ce sont les entreprises qui conditionnent le 

consommateur dans lôacte dôachat en lui donnant lôimpression dô°tre souverain 

(publicité et information) ». Avec leurs offres Freemium, où le client est le produit, les 

nouvelles plateformes de communications poussent les internautes, à leur insu, vers 

une utilisation massive de ces nouveaux services, explosant ainsi le trafic IP. 

ü Les investissements dans les Technologies de l'Information et de la Communication 

(TIC) et dans la Recherche et Développement sont élevés dans les pays développés, et 

même dans les pays émergents. Selon une étude publiée en 2006
52

, de la Banque 

Mondiale portant sur 20 000 entreprises de 26 secteurs dans 56 pays en 

développement, les entreprises qui ont davantage recours aux TIC, et par conséquent 

lôInternet, font preuve dôune plus grande productivit®, dôune croissance plus rapide, 

dôinvestissements plus cons®quents et dôune plus grande rentabilit®. 

Lôenvironnement socio-®conomique dans lequel nous vivons a favoris® lôexpansion de 

lôInternet qui, infiltré dans nos sociétés, modifie à son tour nos us et coutumes et crée de 

nouvelles richesses économiques, qui lôautoalimentent avec lôeffet de boule de neige.  

Evolution s technologiques  

La transformation dans le marché mondial des télécommunications est principalement 

motivée par les innovations en cours, et les développements technologiques qui se déroulent.  

En plus des facteurs socio-économiques, la révolution numérique a eu lieu grâce aux TIC qui 

deviennent, de plus en plus, un élément d'activité critique dans les opérations quotidiennes 

des internautes et des professionnels. Certaines organisations ont su mieux capter que 

dôautres, les effets positifs issus de ces TIC.  En effet, l'industrie des télécommunications elle-

même, tout en permettant à ses clients de numériser leurs activités, a pris du retard dans ses 

efforts pour aller dans la même direction. En luttant contre les systèmes informatiques 

périmés, les structures organisationnelles et les cultures corporatives pré-numériques, les 
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opérateurs de télécommunications ont permis aux concurrents plus rapides, notamment les 

Over The Top, de gagner en offrant des produits et des services de meilleure qualité avec des 

expériences clients plus convaincantes. 

En effet, les OTT ont pu profiter des dernières innovations, et ont réussi à intégrer de 

nombreux services de télécommunications traditionnels dans leurs offres, en les modernisant 

et les rendant plus attractifs, souvent à peu ou pas de frais pour leurs clients. Les réseaux des 

opérateurs de télécommunications sont un moyen pour eux d'offrir une gamme d'autres 

services Internet et c'est grâce à ces derniers qu'ils ont gagné leur notoriété et ont fait valoir 

leurs innovations. 

La convergence des services télécoms dont nous discutons depuis plus de 20 ans se produit 

maintenant, mais entra´n®e par une perturbation et une rupture pour lôindustrie des t®l®coms 

plutôt que par des stratégies et des campagnes de marketing bien considérées. Alors que les 

opérateurs télécoms ont r®ussi ¨ injecter des doses successives dôinnovations technologiques 

liées surtout ¨ lôacc¯s, ils ont cependant du mal ¨ suivre le rythme acc®l®r® des nouvelles 

inventions imposées par les nouveaux manipulateurs du réseau, qui piétinent sur leurs propres 

domaines.   

Le progrès technique, de ces dernières années, a ainsi induit trois nouvelles transitions dans le 

secteur des télécoms en faveur des nouveaux g®ants de lôinternet: 

¶ Transition de la téléphonie classique vers la visiophonie (presque un siècle) 

¶ Transition du Mainframe aux Tablettes vers les Smartphones (quelques décennies) 

¶ Transition de la valeur des telcos vers les OTT qui sôaccompagne non seulement 

dôune transition des revenus vers ces derniers, mais en plus dôune augmentation 

considérable de ces revenus.  

De nombreuses années se sont écoulées depuis l'invention du téléphone en 1876, et la création 

de la première entreprise de télécommunications en 1879
53

 (AT& T) par Alexander Graham 

Bell. Aujourd'hui, l'ensemble du secteur des télécommunications est l'un des plus complexes, 

à capital élevé et plus ou moins réglementé.  
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Les entreprises de télécommunications qui ont d'abord été des opérateurs de réseau fixe 

(appelés ligne PSTN
54

), ont construit, depuis plus d'un siècle, de grands réseaux de 

commutateurs analogiques et de vastes réseaux de câbles de cuivre pour relier des personnes 

du monde entier. Ce secteur très lucratif, crucial et fondamental dans l'économie mondiale 

réservait pour les opérateurs de télécoms un rôle phare dans nos sociétés.  

Ce n'est que récemment que la technologie a donné aux entreprises de télécommunications 

une nouvelle opportunité de créer un nouveau marché. Ainsi le cellulaire a fait surface vers le 

début des années 1970.  

Les communications mobiles ont 

réalisé en deux décennies ce que 

les communications fixes ont 

accompli en 120 ans, tout en 

contribuant au développement 

économique. Le dépassement du 

fixe par le mobile sôest fait au 

début du 21eme siècle et de 

surcroît avec une montée 

exponentielle. 

L'essor rapide de la téléphonie mobile s'explique, en partie, par le fait que les réseaux 

cellulaires peuvent être construits plus rapidement que les réseaux fixes, et peuvent couvrir 

des zones géographiquement difficiles. En effet, les technologies dôacc¯s du mobile, les 

3G/4G, et bientôt la 5G, rendent possible un accès plus rapide à Internet depuis les téléphones 

portables, avec un accroissement significatif des débits des réseaux de téléphonie mobile. Les 

services mobiles ont servi à stimuler la concurrence, et les modèles prépayés ont ouvert 

l'accès à la téléphonie cellulaire mobile, pour ceux qui, autrement, ne seraient pas admissibles 

aux plans d'abonnement téléphonique. De plus, le mobile nôa pas seulement dépassé le fixe, 

mais aussi le remplace parfois, surtout dans les régions rurales ou désertiques. Dans les pays 

développés, c'est peut-être un choix, mais dans les pays en voie de développement, il peut être 

la seule possibilité pour les individus d'avoir leur propre téléphone. Cela a créé un tout nouvel 

ensemble de paradigmes pour les utilisateurs, les régulateurs et les fournisseurs.  
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Figure 9 : Croissance Mobile vs Fixe  
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Lôarriv®e du mobile était le premier grand changement dans le business model des opérateurs 

historiques, surtout après la libéralisation du secteur à la fin du siècle dernier, mais cette 

rupture technologique a été absorbée par la majorité des fournisseurs dôacc¯s du Fixe qui ont 

développé leur propre réseau Mobile. 

Mais la technologie ne cesse de s'améliorer et, à la fin des années 90, «Internet» a fait surface 

et ce réseau a balayé tous les autres réseaux, et les nouveaux fournisseurs du numérique ont 

été intégrés aux conglomérats géants de télécommunications, pour proposer une nouvelle 

gamme de services, parallèlement aux réseaux fixes de téléphonie fixe, mobile et câble. Les 

origines de l'Internet remontent à 1969, mais c'est au début des années 1990, avec le 

développement du World Wide Web et des navigateurs graphiques, que l'Internet a 

véritablement pris son envol commercialement. À la fin de 2001, Internet avait franchi le 

demi-milliard d'utilisateurs
55

. L'Internet continue à croître, en ajoutant toujours plus 

d'utilisateurs et de nouvelles applications. 

Lôamélioration des connexions nationales et internationales et les vitesses dôacc¯s ¨  large 

bande sont devenues le grand souci des opérateurs de télécoms, qui multipliaient leurs efforts 

pour fournir des réseaux de nouvelles générations comme la fibre (Fiber To The Home - 

FTTH), le DSL à grande vitesse, la 4G et le haut débit pour le câble. En effet, les accès très 

haut débit représentent un facteur crucial pour le trafic IP. Les progrès de la vitesse à large 

bande entraînent une consommation et une utilisation accrues du contenu et des applications à 

large bande passante. La vitesse moyenne mondiale à large bande continue de croître et sera 

presque doublée de 2016 à 2021, passant de 27,5 Megabits/s (Mbps) à 53,0 Mbps.  

Les vitesses du très haut débit ne cessent dôaugmenter, de sorte que les nouvelles normes 

actuellement sôapprochent des Gigabits/s (Gbps = 1000Mbps) pour certains, alors quôelles se 

mesurent encore dans les kilobytes pour dôautres, surtout dans les régions rurales. Selon une 

étude de Point Topic
56

, sur le très haut débit, et en particulier sur les vitesses de 1Gbps, ceci 

est discutable à l'heure actuelle, en particulier lorsqu'une bonne partie des locaux ruraux et 

urbains attendent encore une connexion à large bande fixe capable de fournir des vitesses 

dites «ultra-rapidesè (environ 24 Mbps) et ne peuvent lôobtenir. La plupart des utilisateurs 

dans le monde n'ont pas encore besoin d'une connexion de type Gbps ou même de 100 Mbps, 

puisque la grande majorité des services en ligne ne peuvent toujours pas livrer un contenu 
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proche de ce niveau. Même beaucoup de matériels informatiques (WiFi, ports LAN, etc.) 

auraient du mal à faire face à un lien de 1000 Mbps. Par ailleurs, même lorsque de tels 

réseaux sont disponibles, les consommateurs choisissent souvent un forfait plus lent pour 

économiser de l'argent, à condition de fournir l'expérience qu'ils désirent. 

Il n'y a certainement pas de mal pour lôop®rateur, sôil a les moyens de construire un réseau qui 

puisse répondre aux attentes d'aujourd'hui et qui soit également prêt pour demain. La 

technologie évolue si vite que demain arrive souvent plus tôt quôon ne le pense, cependant, 

pour répondre aux besoins dôaujourdôhui, des vitesses moindres peuvent suffire. 

Avec lôinternet, un nouveau phénomène fait surface : la t®l®phonie en ñVoice over IPò (VoIP) 

qui remplace de plus en plus la téléphonie traditionnelle des opérateurs télécoms. Vers les 

années 2009-2010 des applications de chat gratuites commencent à proliférer, et prennent le 

dessus sur des services rentables pour les opérateurs comme la Voix et le SMS.   

De plus, depuis lôarriv®e des appareils téléphoniques intelligents (smartphones) et des 

ordinateurs portables connect®s, qui ont largement d®mocratis® lôusage des donn®es mobiles, 

la consommation a inexorablement augmenté et a pris une nouvelle forme (voir encadré 2 : 

lôExplosion des données grâce aux smartphones et au M2M). Avec les smartphones une autre 

rupture a vu le jour, les services de communication sont dissociés des transports. Un nouveau 

écosystème d'applications a été créé, à la fois par Apple et Google, qui répond à tous les 

nouveaux besoins de communication. Par exemple, la visiophonie en ligne est devenue un 

service phare et banal pour les consommateurs, qui de plus est gratuite ! 

En conséquence, quoique b®n®fiques pour lôensemble de lô®conomie, ces innovations 

technologiques nôont pas pu faire ®voluer les telcos traditionnels à la hauteur de leur attente. 

Ces derniers ont perdu leur rôle de géant au profit de nouvelles entreprises « plateformes » 

comme Facebook, Amazon, Google, Apple et autres. Ces nouvelles plateformes ont 

r®volutionn® lôensemble des secteurs par leurs applications innovatrices avec des ruptures 

radicales obligeant des secteurs entiers ¨ sôadapter. 

Ci-dessous un tableau r®capitulatif indiquant lôinfiltration des diverses applications des 

GAFA dans les secteurs cl®s de lôindustrie. Selon FaberNovel
57

, chacun des 4 GAFA est 

positionné, via des offres, des rachats ou des partenariats, sur les 7 industries clefs de la 
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Figure 10 : Ruptures effectuées par les GAFA, source FaberNovel 

transformation numérique : les t®l®coms et lôIT, la sant®, la distribution, les ®nergies, les 

médias et le divertissement, la finance ainsi que le voyage et les loisirs. 
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Pour accompagner ces transitions majeures, les sociétés en général, et les telcos en particulier 

qui imposaient leur r¯gle de jeu pendant plus dôun si¯cle, sont tenus de sôadapter maintenant 

aux nouvelles exigences du marché et apporter des modifications majeures à leur modèle 

dôaffaires, pour leur survie. 

Neutralité du N et 

Un autre facteur clé de la croissance rapide d'Internet résulte des faibles obstacles à l'entrée 

fournis par Internet. En effet lôInternet, depuis sa cr®ation suit un r®gime appel® Neutralit® du 

Net, qui facilite la circulation des données sur son réseau et la mise en connexion de 

quiconque. Et côest justement ce principe qui a conduit lôinternet à son succès et son 

incroyable ascendance. Pour lôex-Président américain Barak Obama,  fervent défenseur de la 

neutralité du net, ce principe est lôessence m°me de lôInternet ñNet neutrality has been built 

into the fabric of the Internet since its creationò.  

http://www.silicon.fr/wp-content/uploads/2014/12/Gafa-2.jpg
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Le terme « Neutralité du Net è associe deux mots pour lesquels il nôexiste pas de définition 

précise. Mais le ç p¯re è de lôexpression ç Net Neutrality è, Tim Wu
58

 définit initialement la 

Neutralité du Net comme le principe selon lequel un r®seau public dôutilit® maximale aspire ¨ 

traiter tous les contenus, sites et plateformes de la même manière, ce qui lui permet de 

transporter toute forme dôinformation et dôaccepter toutes les applications. Les utilisateurs 

paient des fournisseurs dôacc¯s pour accéder à l'Internet entier. De même, les fournisseurs de 

contenus paient des fournisseurs dôacc¯s pour accéder et proposer leurs plateformes ou 

données à l'Internet entier. Le régime actuel sur Internet ne fait pas de distinction en termes de 

prix (ni même tout autre forme) entre les bits ou les paquets d'informations, transmis de 

quelconque source et distribu®s dôune mani¯re ®quitable. Donc avec ce principe, lôinternet 

assure un acc¯s technique ®gal ¨ tous, quôon soit un particulier ou une entreprise, quel que 

soit le service auquel on se connecte, et toutes les données sont traitées de la même 

manière. Ainsi, avec ce régime, comme lôexplique Economides (2007) dans ç The Economics 

of the Internet, Residential broadband access networks and neutrality », la couche réseau est 

séparée de la couche applications / services. La décentralisation de l'Internet basée sur la 

neutralité du réseau a facilité ainsi l'innovation et la diversité, ce qui a donné lieu à de grands 

succès tels que Google, MSN, Yahoo et Skype. Et lôauteur rench®rit en expliquant que la 

neutralité du réseau a également augmenté la concurrence entre les applications et les services 

«au bord du réseau», qui ne nécessitent pas l'approbation des opérateurs de réseau pour 

concurrencer. Donc cela a permis aux entreprises d'innover «au bord du réseau» sans 

contraintes et plus vite.  

De nos jours la question de neutralit® englobe une d®finition beaucoup plus large. Il ne sôagit  

pas de garantir la neutralité des « tuyaux è dôInternet, même si cette neutralité est un aspect 

essentiel de la philosophie dôInternet, mais il faut consid®rer de faon plus large lô®cosyst¯me 

de communication dont Internet est devenu le cîur. Le sujet de la Net Neutralité est un sujet 

dôactualit®, et un débat oppose les grands défenseurs du principe, à savoir les fournisseurs du 

contenu (surtout les plus puissants OTT), aux antagonistes comme les fournisseurs dôacc¯s 

(en particulier les grands opérateurs télécoms), car ces derniers croulent sous le poids de leur 

infrastructure avec des profits à la baisse. Si les OTT ne contribuent pas, indirectement, aux 

investissements des accès des telcos, ceci peut avoir des conséquences graves et les 

opérateurs seront obligés de prendre des mesures anti compétitives, ce qui peut entrainer une 

réduction du trafic, induisant des pertes aux deux parties.  

                                                 
58

 Tim Wu :  Professeur de Droit, américain, connu pour sa théorie sur la Neutralité du Net  
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Pour ses défenseurs, la neutralité du Net est ce qui permet à de petits services 

de devenir grands : « Internet est un terrain de jeu ouvert à tous, sur lequel les nouveaux 

entrants et les joueurs les plus établis peuvent atteindre de la même façon des 

utilisateurs », souligne Google sur une de ses pages consacrées à la question.59 Alors que les 

opposants, surtout les opérateurs de télécoms, cherchent une part significative dans la chaine 

de valeur pour rémunérer leurs services. En lôabsence dôun mod¯le de partage adéquat et 

légitime, ils militent entre autres pour la non neutralité et proposent des forfaits internet et/ou 

bloquent les services Voix sur IP (WhatApp, Skype, etc.) ou encore jouent sur la qualité de 

services, en allouant très peu de bande passante vers certaines destinations.  

Ces pratiques sont qualifiées, par les défenseurs du principe, de discriminatoires ¨ lô®gard du 

contenu.  «Historiquement, on nous demandait de construire les tuyaux [réseaux] et de ne 

pas les gérer. Je ne parle pas de discriminer les contenus! Mais simplement de proposer des 

qualités de service différenciées, avec des prix différenci®sé Comme a existe dans 

nôimporte quel autre secteur è60, plaide Stéphane Richard, Président Directeur Général de 

lôop®rateur franais Orange. Dans un article sur la neutralité du net en parlant de lôampleur 

des dégâts des OTT sur les investissements des opérateurs, Etienne Werr, avocat en droit des 

Technologies de l'information, indique que «  Aux États-Unis, certains soirs, Netflix à lui tout 

seul monopoliserait 30 % de lôensemble de la bande passante du pays ! Pour que les 400 

millions dôAm®ricains ne souffrent pas dôun ralentissement g®n®ralis® de leur connexion, ce 

sont donc les fournisseurs dôacc¯s qui investissent»
61

.   

Le problème est donc que ces services gourmands en bande passante sont fournis sur 

l'infrastructure réseau des opérateurs, mais sans compensation. Les OTT s'appuient sur le 

réseau pour fournir leur contenu sans investir un sou localement, en dehors des frais 

classiques dôacc¯s ¨ Internet.  

Et donc l'argument pour la neutralité du net avec sa définition initiale s'affaiblit avec 

lôexplosion des donn®es, pour deux raisons majeures :  

Dôune part, la neutralité du réseau, au sens traditionnel, réduira notre accès à Internet, la 

vitesse et les performances. La série de House of Cards sur Netflix qui envahit le réseau, 

                                                 
59 http://www.lemonde.fr/pixels/article/2017/07/12/les-geants-du-web-se-mobilisent-pour-defendre-la-

neutralite-du-net, Juillet 2017 
60 http://www.journaldugeek.com/2015/02/03/orange-stephane-richard-google-free-mobile-neutralite/ 
61

 www.droit-technologie.org/actualites/leurope-a-tranche-elle-soutient-la-neutralite-du-net/, Etienne Wery, 
29/6/2015 

http://conjugaison.lemonde.fr/conjugaison/troisieme-groupe/devenir/
http://conjugaison.lemonde.fr/conjugaison/troisieme-groupe/atteindre/
https://www.google.com/takeaction/action/freeandopen/index.html
http://fr.wikipedia.org/wiki/Voix_sur_r%C3%A9seau_IP
http://fr.wikipedia.org/wiki/Skype
http://www.lemonde.fr/pixels/article/2017/07/12/les-geants-du-web-se-mobilisent-pour-defendre-la-neutralite-du-net
http://www.lemonde.fr/pixels/article/2017/07/12/les-geants-du-web-se-mobilisent-pour-defendre-la-neutralite-du-net
http://www.journaldugeek.com/2015/02/03/orange-stephane-richard-google-free-mobile-neutralite/
http://www.droit-technologie.org/actualites/leurope-a-tranche-elle-soutient-la-neutralite-du-net/
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surtout les soirées de premières en est une claire illustration : qu'en est-il des utilisateurs, qui 

ne sont pas fans de Kevin Spacey, ou même qui ne sont pas des abonnés de Netflix, et qui 

utilisent lôinternet les soirs de lancement dôun nouvel ®pisode? Devraient-ils être punis avec 

des vitesses Internet plus lentes causées par des goulots d'étranglement parce quôils reoivent 

des bribes de ce qui reste comme bande passante? Est-ce que côest juste ou neutre pour les 

non utilisateurs de Netflix dôavoir une qualit® m®diocre parce que les voisins, qui partagent 

avec eux les mêmes connexions, choisissent de s'abonner à Netflix et regardent des films en 

streaming? Et lôavenir nous annonce dans quelques années encore d'autres services qui, 

comme Netflix, vont consommer encore plus de bande passante. Avec la neutralité du net, 

tout le monde a droit à la même bande passante et paie le même prix, que ce soit du côté de 

lôutilisateur ou du c¹t® du fournisseur de contenu. Sauf que, quand certains utilisent 

massivement les infrastructures communes, et quôils deviennent de plus en plus nombreux, 

tout le monde souffre avec des vitesses plus lentes et donc des performances moindres. 

Dôautre part, la neutralité du réseau augmentera les prix. Si lôétat considère que lôinternet est 

une utilité comme lô®lectricit® et lôeau, elle doit °tre facturée comme un service public, côest-

à-dire à lôusage.  Les internautes et les entreprises paieraient pour l'utilisation en fonction des 

téléchargements  au lieu de forfait mensuel. Les entreprises les plus riches comme Netflix, 

YouTube, Facebook et d'autres à l'horizon seraient autorisées à en consommer autant qu'elles 

le souhaitent ̈  condition de payer les frais dôusage aussi. 

 

Les opérateurs perdent en adoptant des solutions de discrimination et/ou de bannissement 

envers les OTT, puisquôils iraient ¨ lôencontre de la Neutralit® du Net. Notre expérience a 

montré que le blocage est généralement contre-productif pour les opérateurs car il aliène les 

clients et les conduit à utiliser des solutions de contournement. Cela pourrait conduire 

également à une intervention réglementaire en raison des violations de la neutralité du net. 

Mais investir plus et partager les frais dôinfrastructure, en offrant des services de bonne 

qualité pour tous, est une approche gagnante pour les OTT et les telcos, à condition que les 

deux apportent une contribution financière justifiée. En bref, il est vrai que la Neutralité du 

Net a contribué à la croissance de lôInternet, mais son abus par les OTT pose un problème 

dans sa forme actuelle pour les opérateurs de télécoms. Dôo½ la nécessité dôimposer de 

nouvelles conventions et de nouvelles règles de partage pour toutes les parties prenantes.  
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Le Broadband, Produit  Universel (valeur sociale)  

Le service universel est le principe selon lequel tous les citoyens devraient bénéficier d'une 

gamme de services de base, avec une certaine qualité à des prix abordables, afin qu'ils 

puissent participer pleinement aux activités de la société. Or actuellement, les téléphones 

portables, de plus en plus bon marché, associés à des prix dôabonnement tr¯s abordables dans 

la plupart des pays, facilitent lôacc¯s ¨ lôinternet et aux applications de tous genres, répondant 

à diverses demandes, rendant lôInternet presque indispensable pour la majorit® des 

internautes.   

En 2010, lôUnion Europ®enne, avait déjà inclus dans sa législation l'accès à lôInternet de base 

comme un service universel de télécommunications. Comme indiqué dans la section 

précédente, les volumes des données ont explosé, de sorte que l'économie numérique 

d'aujourd'hui, nécessite également un accès universel à Internet à haut débit, et même très 

haut débit. Certains gouvernements vont plus loin, et suivent la voie de la Finlande, pour 

définir l'accès à Internet à des vitesses haut débit comme un droit légal et un objectif universel 

de la politique d'accès. Le haut débit abordable a été décrit comme une pierre angulaire de la 

société moderne par la Worldbank.
62

 Une décision américaine récente, annoncée en février 

2017, par Ajit Pai, président de la FCC
63

, vise à fournir des subventions aux familles à faible 

revenu, pour l'accès à Internet à large bande avec le programme Lifeline, qui fournit aux 

ménages enregistrés un crédit de 9,25 US$ par mois
 64

. Mais malgré toutes ces belles mesures 

du monde occidental, il n'en reste pas moins que presque la moitié de la population mondiale 

nôa toujours pas acc¯s ¨ lôinternet.
65

  

L'infrastructure des telcos est une utilité nationale et se dirige pour être considérée bientôt 

comme telle, d'un point de vue réglementaire, dans de nombreux pays. Les objectifs de la 

réglementation visent à inclure l'accès au haut débit comme service universel. 

Lôexplosion des données et lôInternet, considéré comme utilité, ont intéressé de nouveaux 

acteurs et nous sommes témoins de lôagrandissement de lô®cosyst¯me num®rique, que nous 

détaillons dans la section suivante.  
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 World Bank/ITU http://www.ictregulationtoolkit.org/en/toolkit/notes/PracticeNote/3270 
63

 FCC ,Federal Communications Commission le régulateur américain 
64

https://www.washingtonpost.com/news/the-switch/wp/2017/02/03/the-fcc-is-stopping-9-companies-from-
providing-subsidized-broadband-to-the-poor,Brian Fung , 3 Fev 2017 
65

 UN Broadband Commission 2014,  

http://www.ictregulationtoolkit.org/en/toolkit/notes/PracticeNote/3270
https://www.washingtonpost.com/news/the-switch/wp/2017/02/03/the-fcc-is-stopping-9-companies-from-providing-subsidized-broadband-to-the-poor,Brian
https://www.washingtonpost.com/news/the-switch/wp/2017/02/03/the-fcc-is-stopping-9-companies-from-providing-subsidized-broadband-to-the-poor,Brian
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2.1.3 Agrandissement de lô®cosyst¯me de lôInternet 

Cette révolution numérique, également dénommée « 4ème révolution industrielle », telle 

quôannoncée dans le dernier Forum Economique Mondial (WEF) à Davos en Janvier 2016, 

fusionne les technologies, englobe diverses activités économiques avec de nouveaux 

participants dans le numérique et brouille la d®marcation entre tous les acteurs de lôinternet. 

Ainsi, lô®cosyst¯me de lôinternet sôagrandit et contient diverses parties prenantes de plusieurs 

horizons. Pour plus de clarté, nous avons voulu les représenter dans le graphe 11 ci-dessous 

sous forme de trois couches : 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

La première couche évoque lôEtat qui a essentiellement des responsabilités politiques, 

pédagogiques et juridiques vis-à-vis de lôinternet et que nous ne d®taillerons pas dans la 

présente recherche.  

La deuxième couche représente les responsables et décideurs qui ont un rôle fondamental à 

jouer, pour assurer le développement harmonieux de ce secteur, afin de promouvoir un mode 

de développement socio-économique durable, dans l'intérêt de tous. Dôune part, ce sont les 

parents, éducateurs, chefs dôentreprises, utilisateurs eux-mêmes, etc. qui imposent leurs règles 

à lôutilisateur direct de lôInternet et dôautre part, les régulateurs qui, eux, imposent leurs règles 

aux fournisseurs dôInternet (Fournisseurs dôacc¯s et de contenus et op®rateurs de transit). 

Figure 11: Acteurs de lô®cosyst¯me de lôInternet 
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La troisième couche représente les utilisateurs du net et les acteurs directs (c.-à-d. les 

fournisseurs dôacc¯s et de contenus). Cette couche schématise aussi la chaine 

dôapprovisionnement de connectivit® de lôInternet :  

1. Lôutilisateur est reli® ¨ lôInternet via un fournisseur dôacc¯s. Cette connexion est reconnue 

sous le nom du dernier kilom¯tre ou óLast Mileô.  Les Fournisseurs dôAccès Internet 

(FAI) sont des maillons très importants dans lôInternet car ils permettent à leurs abonnés 

de sôy connecter, mais ils assurent ®galement le transfert des données de ceux-ci (dans le 

sens Internet vers abonné et dans le sens abonné vers Internet). Les FAI sont les 

opérateurs du Fixe, du Mobile et les fournisseurs de services Internet (ISP et DSP
66

).  

2. Les fournisseurs dôacc¯s locaux sont connectés aux opérateurs de transit IP qui permettent 

de faire le lien entre les diff®rents fournisseurs dôacc¯s internationaux. Ce sont eux qui 

fournissent le service de transport. Avec les grands opérateurs internationaux, nous 

retrouvons aussi les sociétés gérant les Réseaux Distributeurs du Contenu
67

 (Content 

Delivery Network ou CDN), qui possèdent des copies des sites, permettant surtout 

de rapprocher les contenus au plus près des utilisateurs et répartissant le nombre 

dôutilisateurs sur diff®rents serveurs, pour accélérer les temps dôacc¯s. Ces connexions 

sont appelées le « Middle Mile » ou connexions du réseau intermédiaire. 

3. Les opérateurs de transit sont connectés au « first mile » ou premier kilomètre où se 

trouvent les serveurs des fournisseurs de contenus. Ces derniers ont essentiellement 

favorisé lôexplosion de lôinternet car sans contenu, le service Internet nôaurait pas eu le 

succ¯s dôaujourdôhui. Les plus c®l¯bres fournisseurs de contenus étant les fournisseurs de 

moteurs de recherche, de réseaux sociaux, de messageries électroniques, de partage de 

vidéos, de magasins en ligne, etc. 

Notre recherche vise, en particulier, à ®tudier les strat®gies dôinvestissement dans les 

infrastructures des deux catégories de fournisseurs les plus actifs dans lô®cosyst¯me de 

lôInternet ®voqu®s dans les sections 1 et 3 de la troisi¯me couche, à savoir les fournisseurs 

dôacc¯s, responsables des infrastructures et les fournisseurs de contenus, i.e. les OTT, et en 

particulier deux catégories : les grands gourmands en bande passante (vidéo) et les 

concurrents directs des services de la téléphonie classique avec le Voice Over IP. 

                                                 
66

 ISP: Internet Service Provider et DSP: Data Service Provider 
67

 CDN est un réseau de diffusion de contenu, ŎƻƴǎǘƛǘǳŞ ŘΩordinateurs reliés en réseau, à travers Internet et qui 

coopèrent afin de mettre à disposition du contenu ou des données aux utilisateurs. CΩest une solution 

ŘΩƻǇǘƛƳƛǎŀǘƛƻƴ ŘŜ ƭŀ ŘƛǎǘǊƛōǳǘƛƻƴ Řǳ ǘǊŀŦƛŎ. 

https://fr.wikipedia.org/wiki/Ordinateur
https://fr.wikipedia.org/wiki/Internet
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2.2 Impact de lôexplosion de lôInternet sur les telcos 

 

Alors que le contexte de la croissance numérique est favorable aux OTT, qui enregistrent des 

chiffres dôaffaires croissants et des capitalisations boursi¯res importantes, il lôest moins pour 

les opérateurs de la téléphonie traditionnelle. L'adoption croissante des applications OTT, par 

les internautes, a un impact négatif sur les opérateurs télécoms, visible, dôune part, dans la 

chute de leurs revenus, et dôautre part, dans les lourds investissements avec un Retour sur 

Investissement assez bas. Les opérateurs perdent de leur notoriété avec une migration de la 

valeur de leurs services vers ceux des OTT, dans un cadre juridique non propice pour les 

maitres dôhier.  

2.2.1 Transition de la valeur vers les OTT 

Il est clair que, dans l'espace de l'Internet, la valeur des services de communications sôest 

déportée vers le terminal et les applications, et donc nôest plus du c¹t® du r®seau. 

Cette transition de la valeur sôexplique par les nouvelles exigences du march®. Les OTT 

arrivent à créer une nouvelle expérience client. Lôapparition continuelle de nouvelles valeurs 

ajoutées, offertes sur le réseau Internet et introduites surtout par des startups qui se greffent 

sur les grandes entreprises, détenant le monopole des services Internet pendant de longues 

années, fait apparaître de nouveaux d®fis aux fournisseurs dôacc¯s et bascule les situations. 

La puissance industrielle et financière, des grands acteurs américains actuels, laisse peut-être 

mal augurer l'issue du partage de la valeur ajoutée pour le reste du monde, et le 

développement durable a du mal ¨ sôimposer surtout avec sa dimension sociale.  

Les acteurs OTT évoluent, donc, actuellement comme fournisseurs de services principaux, 

avec un potentiel de plus en plus grandissant, dans l'avenir, toujours au détriment des 

opérateurs de télécommunications. Ils remanient l'équilibre du marché en se concentrant sur 

l'offre de contenu, plutôt que sur le trafic ou les infrastructures
68

. Les marges de profit de 

l'opérateur diminuent de façon significative au fil du temps, lôobligeant à trouver des solutions 

novatrices pour relever ses défis, alors que les marges de profit des OTT augmentent 

considérablement et ces derniers sont, en plus, surévalués. 

                                                 
68

 Etude de  RolandBerger, « Telco 2020 : Un nouveau modèle industriel pour les opérateurs télécoms dans 
ƭΩŞŎƻƴƻƳƛŜ Řǳ ƴǳƳŞǊƛǉǳŜ », 2012  
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La transition de la valeur vers les OTT sôaccompagne non seulement dôune transition des 

revenus vers ces derniers, mais en plus dôune augmentation consid®rable de ces revenus. Les 

acteurs OTT cherchent à éliminer les valeurs ajoutées des telcos, en supposant que la majorité 

des revenus provenant des services sont construits au-dessus de l'infrastructure de l'opérateur. 

Une ®tude de LôIDATE en 2013 montre lôaugmentation de la part des revenus des OTT aux 

dépens des opérateurs télécoms, et le surpassement prévu des OTT, en 2021. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

La figure 12 souligne une certaine progression limitée des revenus des services de 

télécommunications traditionnels, depuis lôessor des OTT, qui passent de 458 milliards de 

dollars en 2010 à 702 milliards de dollars en 2021. Alors que la progression des revenus des 

OTT est de plus de 1800% sur la même période passant de 41 à 753 milliards de dollars.   

Ces chiffres annoncent une situation financière peu encourageante pour les telcos, mais ce qui 

les attend peut être encore plus dramatique, si les coûts commencent à dépasser les revenus.  

Figure 12: Développement des produits telcos et OTT  (2010-2021) 
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2.2.2 Les Coûts dépasseront les Revenus 

Les services de communication OTT cannibalisent les revenus voix et SMS des opérateurs. 

Lôexplosion du trafic quôils g®n¯rent, met les r®seaux dôacc¯s ¨ rude ®preuve, o½ les clients 

cherchent en permanence les offres data les plus avantageuses, ce qui oblige les telcos à 

baisser leur marge. Les opérateurs ont pourtant besoin dôun niveau de marge suffisant face ¨ 

des besoins dôinvestissements élevés, surtout dans les réseaux de nouvelles générations 

(comme la fibre optique et les 4G et 5G). 

Dôune part, une partie des recettes traditionnelles des telcos est perdue à cause des services 

"Communication" et les services OTT de messagerie, et dôautre part, des sommes 

considérables sont versées dans les capitaux, pour fournir lôinfrastructure de base, nécessaire 

pour v®hiculer cette ®norme masse de donn®es qui nôarr°te pas dôenfler. Les fournisseurs de 

télécommunications, en place, ont de la difficulté à faire face à la demande croissante dans les 

services de télécommunications. Ils dépensent déjà des sommes énormes chaque année pour 

résoudre les problèmes dans leurs réseaux, ce qui correspond à leurs activités normales de 

maintenance, et leur marge baisse car les revenus mensuels moyens par client (les ARPU) 

baissent sous lôeffet de la compétition. 

La demande croissante pour les services numériques en particulier la vidéo, ne fait que croître 

et pousser la quantité de trafic parcouru sur les réseaux de plus en plus. Cela entraîne une 

augmentation rapide de coûts supplémentaires pour les opérateurs, puisquôils doivent investir 

dans de nouvelles technologies, tout en continuant à maintenir leurs anciens réseaux, déjà 

dépassés, même si leurs revenus se stabilisent.  

L'analyse de rentabilisation des entreprises de télécommunications est de plus en plus 

contestée, avec leur effort considérable d'investissement. Le déploiement des plans nationaux 

à large bande, non seulement dans les pays en développement, mais aussi dans les pays 

développés, profite surtout aux OTT et double  le défi  pour les opérateurs télécoms, qui se 

voient investir des sommes pharamineuses dans les infrastructures pour le bénéfice des OTT. 

Si cette tendance se poursuit - si les entreprises de télécommunications ne font pas l'effort 

dôadapter leur mod¯le dôaffaires - les coûts dépasseront les revenus et les opérateurs risquent 

leur existence. 
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Figure 13: Revenus des opérateurs vs Coûts 

 

Dans une étude effectuée par le 

cabinet Strategy&,
69

 les 

consultants montrent et 

expliquent la croissance du gap 

entre les coûts et les revenus des 

opérateurs, qui ne profitent pas 

correctement de la digitalisation.  

 

 

Comme le suggère la figure 13, les courbes du trafic et des coûts dépassent celle des revenus 

et augmentent exponentiellement alors que la courbe des revenus tend vers la stagnation. 

Pour ne pas tomber dans le piège, les opérateurs doivent rapidement inverser le gap. 

Pour illustrer lôincapacit® des telcos face au fl®au actuel, Entwistle
70

 a utilis® lôimage de 

« L'hôpital connecté en 5G » avec des dizaines de milliers d'appareils connectés : 

"L'opérateur de télécommunications ne verra pas un seul penny de l'un de ces appareils, ils 

vendent une fibre de 5 Gbps dans la salle de données de l'hôpital aujourd'hui et, dans 10 ans, 

ils vendront probablement une connexion de 5 Gbps, ou 10 Gbps Fibre à la moitié du prix de 

la fibre 5Gbps d'aujourd'hui ". 

Certains opérateurs manquent déjà de revenus et ne peuvent continuer le déploiement de leur 

réseau, ce qui peut entraver localement la dimension sociale de la valeur créée par les 

télécoms. Les prix des échanges de donn®es, m°me sôils prennent en compte lôaugmentation 

de la bande passante et du trafic, ne compensent que partiellement les pertes des opérateurs. 

Dôo½ le questionnement des fournisseurs dôacc¯s sur lôefficacit® de leur business model, dans 

un cadre juridique estimé non équitable, et la nécessité de partage des coûts avec les plus 

grands bénéficiaires de lôexplosion de lôinternet. 

  

                                                 
69 Etude de Strategy& : έSimplify, digitize, consolidate τ or else: The new paradigm for telecomsέ, Roman 

Friedrich, Rolf Meakin April 28, 2016 
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2.2.3 Cadre juridique non équitable 

Les OTT offrent les mêmes services que les opérateurs (voix, SMS, contenu ...), mais ne sont 

pas assujettis à des licences ou des lois comme les fournisseurs dôacc¯s. Alors que les 

opérateurs fixes et mobiles doivent généralement suivre des règles spécifiques et inflexibles 

imposées par les états et les régulateurs locaux, achètent des licences à des prix exorbitants 

pour exercer leurs activités, les OTT ne sont généralement pas soumis à des règles en dehors 

de leur pays dôorigine et nôont pas besoin dôautorisation pour distribuer leurs services. En 

plus, ils nôont aucune obligation contractuelle avec les opérateurs de télécommunications, en 

termes d'interconnexion, donc ils peuvent faire passer sur leur réseau (sous le principe de la 

neutralit® du net) nôimporte quelle information (causant parfois des problèmes de sécurité et 

de violation de données personnelles) et autant de trafic que le réseau peut supporter. Par 

conséquent, les OTT exercent une concurrence déloyale et découragent les opérateurs, quant à 

l'innovation et l'investissement.  

Par ailleurs, le modèle d'affaires des OTT est global et vise un marché mondial, tandis que le 

marché des opérateurs télécoms est local et soumis à la réglementation et à la législation 

locale. Cela génère une question supplémentaire: pourquoi les règlementations et les taxes 

locales sont complètement absentes chez les OTT ? 

Les op®rateurs ont souvent exprim® leur vîu de r®cup®rer une part ®quitable de la valeur 

créée au-dessus de leurs réseaux, avec les applications des Over The Top. Ils revendiquent 

une réglementation équilibrée et une compétition légale. Certains économistes et politiciens 

débattent publiquement de cette question. La commission européenne a rapporté en mai 2014, 

que « les quatre g®ants de lôinternet, Google, Apple, Facebook et Amazon nôont pay® en 

pourcentage de leur chiffre dôaffaires réalisé dans le monde entier, comme impôt à 

lô®tranger, en dehors des Etats-Unis, que respectivement 2,2%, 1%, 1,5% et 0,5% »
71

. 

Une bonne majorit® dôopérateurs suggère que les OTT doivent payer des taxes pour que la 

concurrence soit équitable avec les opérateurs locaux, et pour quôils participent à la croissance 

économique du pays où ils sont utilisés. Stéphane Richard, Le PDG dôOrange, dans une 

interview,  le 3 février 2015, pour le Grand Jury RTL à propos de la concurrence avec les 

GAFA déclare ç Je r®clame lô®galit® de traitement sur la r®gulation, sur les donn®es 

personnelles [au regard des règles strictes qui leur sont appliquées, les géants du web 

devraient en faire de même, ndlr], du point de vue de lôoptimisation fiscale. Je trouve quôil est 
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scandaleux et inacceptable que les trois plus grandes entreprises américaines [du 

numérique] paient 1 % des impôts du numérique en France, alors que les opérateurs 

télécoms en paient 96 % ! » 
72

. 

Pour le président actuel de lôARCEP en France, il est difficile de réguler les services des OTT 

car dit-il « On ne peut clairement pas gérer un Google comme on sôoccupe dôun opérateur 

comme Orange. Et en général, on régule des choses. Après tout, les télécoms, ce sont des 

tuyaux. Les plateformes, elles, sont des services. ». Mais le Pr®sident de lôAutorit® de la 

Concurrence estime quôil faut aller au-delà du seul droit de la concurrence, et souhaite quôun 

débat démocratique soit ouvert sur toutes ces questions. « Il faut inventer de nouvelles façons 

de mesurer la puissance sur le marché par exemple en jaugeant la façon de récolter, 

dôexploiter, de valoriser les donn®es personnelles ». 

De son côté, Bruno Lemaire, ministre français de l'Economie et des Finances, a annoncé le 15 

septembre 2017 quôil a rallié plusieurs pays européens à sa proposition de taxation des 

GAFA, sur les chiffres d'affaires qu'ils réalisent dans chaque pays. Evidemment cette 

proposition a ses inconvénients et ses avantages. Mais le fait de taxer les OTT, sur le chiffre 

d'affaires et non pas sur les bénéfices, ne parait déjà pas juste puisque cette technique ne tient 

pas compte de la capacité contributive de ces entreprises, mais plutôt de leur activité brute. Ce 

raisonnement ignore en effet les investissements des GAFA, par exemple, concédé aux Etats 

Unis pour développer les outils sociaux rentables. Nous pensons que la solution nôest pas en 

taxant de façon exorbitante ou aléatoire les OTT, mais plutôt, soit les soumettre à une 

concurrence locale avec des produits équivalents auquel cas leur impact serait amoindri, soit 

facturer leur coût effectif en le majorant avec une marge de profit correcte et justifiable. 

Par ailleurs, nous notons que certains pays ont déjà pris quelques mesures timides pour 

rétablir un cadre juridique un peu plus équitable. A titre dôexemple, en Chine, la Voice Over 

IP (VoIP) est considéré comme un service de base, réservé aux opérateurs dûment autorisés. 

Les OTT connus sont bloqués s'ils ne sont pas autorisés par le régulateur. En Corée du Sud, la 

connexion Internet est neutre mais avec une flexibilité, les opérateurs peuvent fixer un prix 

pour les services dédiés aux utilisateurs premium d'OTT (prime payable par le client). En 

Allemagne, tous les fournisseurs de VoIP sont soumis aux mêmes règles émises par le 

régulateur. Aux Émirats Arabes Unis, l'offre de services VoIP est soumise à licence et les 

services OTT, comme WhatsApp, sont bloqués.  
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Mais dans lôensemble, et malgr® toutes ces mesures partielles, les telcos ont du mal ¨ 

remonter la pente. Et même si les gouvernements réussissent à mettre des taxes à ces "intaxables" 

en dehors de leur pays dôorigine, les sommes obtenues ne profiteraient pas directement aux 

opérateurs télécoms, à moins que les gouvernements ne les transforment en subvention 

pour la construction des infrastructures télécoms au niveau national, comme avant la 

libéralisation du secteur. 

 

 

En conclusion, nous pouvons dire que les progrès scientifiques, les évolutions technologiques 

et la neutralit® du net ont permis lôexplosion de lôInternet et lô®mergence des nouveaux géants 

de communications. Mais lôapparition de ces nouveaux acteurs dans lô®cosyst¯me de 

lôinternet a boulevers® la donne et se traduit par des impacts négatifs sur les opérateurs 

t®l®coms, du moins dans leurs chiffres dôaffaires actuels. Pour assurer leur survie, les 

opérateurs télécoms, qui ne peuvent plus compter sur les subventions des gouvernements, se 

battent pour lôinstauration du principe de la non neutralit® du net ou de lôintroduction des 

redevances sur les distributeurs de contenu en ligne, dôune mani¯re presque discriminatoire, 

pour financer leurs infrastructures. Les Etats, les régulateurs télécoms locaux ainsi que les 

organisations internationales cherchent à protéger les intérêts des différents acteurs, 

notamment les opérateurs de télécoms, mais leurs actions ne peuvent suffire et les telcos 

doivent se ressaisir seuls et au plus vite, en faisant reconnaitre leur valeur ajoutée et trouver 

de nouvelles sources de revenus. 

 

  

http://www.bfmtv.com/economie/exclusif-apple-na-paye-7-millions-dimpots-france-375402.html
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2.3 BM : Boîte à outils pour les opérateurs télécoms  

Les révolutions des nouvelles technologies ont modifié considérablement le secteur des 

télécoms avec les comportements et nouvelles exigences des consommateurs. Ces innovations 

et progrès technologiques nôont pas seulement un impact sur les produits et services offerts, 

mais aussi sur les compétences, la chaine de valeur et le fonctionnement des entreprises.  

Dans un environnement complexe en mutation rapide et continue, certaines organisations 

peuvent avoir du mal ¨ sôadapter puisquôelles se trouvent dans lôincertitude des actions 

quôelles doivent entreprendre. Et comme le soulignent bien Michael R. Lissack &  Hugh P. 

Gunz (2005) "the greater the degree of complexity in an environment, the more various, 

dynamic, and unpredictable are those situationséò. Le problème de lôincertitude est quôil 

augmente le risque auquel les organisations font face parce que l'avenir devient imprévisible. 

Or la compr®hension dôun ph®nom¯ne r®duit son incertitude, côest pourquoi ¨ travers une 

étude scientifique de lô®tat des lieux des entreprises, ces derni¯res peuvent mieux comprendre 

leur choix et réussir leur transformation par le biais de leurs modèles dôaffaires. Ceci est en 

accord avec Ramon Casadesus-Masanell & Joan E. Ricart (2011) « the rise of new 

technology-based and low-cost rivals is threatening incumbents, reshaping industries, and 

redistributing profits. Indeed, the ways by which companies create and capture value through 

their business models is undergoing a radical transformation worldwide é.they can design 

business models to generate winner-take-all effects that resemble the network externalities ». 

Ces mêmes auteurs, en sôint®ressant aux interactions entre les choix du BM, affirment, dans 

une étude faite sur Microsoft et Intel
73

 en 2006, quôun ensemble de choix cohérents des 

composantes du BM peut avoir une influence positive sur la performance de lôentreprise. De 

même, les entreprises qui sôadaptent ¨ lôenvironnement, peuvent améliorer leur performance 

ñFirms that match their situation to the environment can improve their performanceò (Miles 

& Snow, 1994). Des études plus récentes ont tenté de formaliser un éventuel lien entre le BM 

et la performance de lôentreprise. Weill et ses coll¯gues ont conduit en 2005 une ®tude sur un 

millier dôentreprises am®ricaines parmi les plus importantes, et après avoir comparé leurs 

chiffres boursiers, ils ont conclu que certains BM ont de meilleures performances financières 

que dôautres.  
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En effet, lôanalyse du BM des fournisseurs du num®rique de la r®gion MENA peut nous 

apporter un éclairage intéressant sur le nouveau visage des télécoms, ¨ lôaube de la transition 

vers le tout connecté. Le BM nous permettra donc dôanalyser la robustesse, la stabilité et la 

viabilité de ces entreprises, face aux nouveaux bouleversements qui guettent lô®cosyst¯me de 

lôinternet dans son ensemble. De plus, le business model a un caractère intégrateur selon 

Lecocq et Demil (2004) et lôapproche fondée sur le BM transversalement sert à expliquer la 

logique de lôentreprise, en termes de création de valeur pour ses clients et comment elle 

s'apprête à s'approprier les rendements de cette valeur créée (Morris et al 2005). 

Donc, pour rester compétitives et même pour survivre, les organisations doivent adapter leur 

mod¯le dôaffaires aux changements de lôenvironnement de leur travail, en dôautres termes 

réinventer leur Business Model, (Andries & al., 2006) sinon elles risquent leur existence. 

Certaines sociétés comme Spanair, Kodak ou encore Moulinex sont des exemples 

dôentreprises qui nôont pas su adapter ¨ temps leur mod¯le dôaffaires causant ainsi leur chute. 

En revanche, comme exemples de réussite dôadaptation de mod¯le dôaffaires, nous pouvons 

citer des sociétés telles quôITunes, Starbucks ou WhatsApp. Cependant, il existe aussi des 

entreprises, comme Facebook, où l'évolution du modèle d'affaires, ou en tous cas, son 

application pratique, a clairement ralenti sa croissance et généré des risques importants. 

Même si Dan Bieler, un analyste chez Forrester à Frankfurt, Allemagne,
74

 pense que 

lôacquisition de WhatsApp par Facebook est un danger pour les telcos ñThe fact that 

Facebook put $19 billion on the table, of which $4 billion is in cash, for global messaging 

service WhatsApp with 55 staff should scare telcos,ò il nôen reste pas moins que ce g®ant a 

pris un certain risque en rachetant à ce prix une société qui valait moins de 15,9 millions de 

dollars en chiffre dôaffaires et avait enregistré une perte de 232,5 millions de dollars, au 

moment de lôachat en 2014. 75 

Par ailleurs, ce concept est largement employé par la communauté scientifique, mais aussi par 

les investisseurs et les dirigeants, et leur sert comme boite à outils pour la gestion de leurs 

affaires. Le mod¯le dôaffaires est plus facile à comprendre que les concepts et modèles 

déployés dans les rapports annuels et autres résultats financiers, sans être flou ou banalisé.  
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Alors pour analyser lôimpact de cette derni¯re r®volution industrielle, nous allons nous 

pencher sur les mod¯les dôaffaires des op®rateurs de télécoms depuis lôessor des OTT en 

2010, parce que les telcos nous paraissent les moins préparés, et donc les plus en danger 

devant le tsunami Internet. Pour dresser le BM de ces entreprises, il est évident que nous 

commencions par un aperçu du concept du Business Model à travers une revue critique de la 

littérature.  

Le BM peut être compris dans un sens large ou étroit et peut être exprimé, visualisé et 

expliqué de différentes façons. Notre revue sera divisée en deux parties. La première section 

est consacrée à la compréhension des diverses définitions du concept pour adopter celle qui 

nous convient le mieux, en accord avec lôid®e de Amit & Zott (2010) « researchers frequently 

adopt idiosyncratic definitions that fit the purposes of their studies». Dans la deuxième 

section nous analysons les différentes modélisations du BM, pour choisir un modèle 

sp®cifique qui nous permettra de repr®senter le mod¯le dôaffaires des op®rateurs t®l®coms que 

nous analysons. 

2.3.1 Genèse de la définition du BM de notre point de vue 

Lôexpression mod¯le dôaffaires ou Business Model est largement employée dans les sphères 

managériales, mais aussi dans la littérature scientifique, même si une bonne partie des articles 

ne donne pas de définition explicite (Chesbrough, 2002), prenant la signification du modèle 

dôaffaires pour acquise (Amit & Zott, 2010, Weill et al., 2011). Le développement de 

lô®conomie de lôinternet a fait de cette expression (Business Model) un lieu commun dans la 

communauté des investisseurs (Oukrat 2012, Chesbrough et Rosenbloom, 2002).  

Mais pour nous être utile, le mod¯le dôaffaires doit être clairement défini. De nombreuses 

d®finitions existent mais aucune nôa obtenu lôunanimit®, pour lôinstant. Dôapr¯s notre étude 

modeste sur les diff®rentes d®finitions du concept du BM qui nôarr°tent de fleurir, nous 

notons quôil y a presque autant de d®finitions que dôauteurs. En fait, définir le BM est un 

exercice difficile du fait quôil est associé à des dimensions dynamiques comme la création de 

la valeur, la comp®titivit® et le changement continuel et rapide de lôenvironnement. Certains 

dénoncent ce manque de définition claire et restrictive (Porter, 2001 ; Demil et al., 2004), 

tandis que dôautres c®l¯brent sa transversalit® (Hedman et Kalling, 2001).  

Nous essaierons dans cette section de présenter quelques définitions du concept en fonction 

de lôobjectif de notre recherche puisque avoir un mod¯le dôaffaires ç clair, réaliste et 
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sp®cifique è est consid®r® comme un crit¯re dôinvestissement d®terminant (Chesbrough et 

Rosenbloom, 2002) et donc ce sera une boîte à outils dôaide ¨ la d®cision, pour les dirigeants 

des opérateurs, qui se trouvent en position dôincertitude et de danger. Le mod¯le dôaffaires est 

le plus compréhensible et le plus complet des modèles dont nous disposons pour montrer les 

composantes, les liens de cause ¨ effet et les processus manag®riaux dôune entreprise, il 

devient donc de ce fait un excellent outil de communication tant ¨ lôinterne quô¨ lôexterne. 

La naissance du concept du BM remonte aux années 60 mais il a réellement émergé à partir 

du milieu des années 90, avec lôessor de la marchandisation dôInternet, et plus généralement 

de la nouvelle économie  et les fameuses « start-ups ». Nous évoquerons, dans ce qui suit, les 

définitions à partir de cette période et nous mettrons lôaccent sur le rôle de boîte à outils, 

multi-faces, du BM et sur lôimportance de la valeur créée et captée, pour les différents 

auteurs. 

Timmers (1998) est lôun des premiers à avoir cherché à élaborer une définition du concept de 

mod¯le dôaffaires. Il d®finit ce dernier comme une structure des flux de produits, de services 

et dôinformations, une description des diff®rents acteurs impliqu®s, de leurs rôles et des 

b®n®fices de chacun ainsi quôune description des sources de revenus. La définition était 

encore basique, mais déjà nous décelons le rôle du BM comme outil de description des 

affaires. 

En 2000, Linder et Cantrell ont ®largi cette conception en qualifiant le BM dôoutil qui permet 

de comprendre comment les éléments qui le constituent sont connectés « it is a rich, tacit 

understanding about how all pieces work together to make money ». 

En 2001, plusieurs chercheurs se penchent simultanément sur le concept du BM et chacun 

donne une définition selon lôint®rêt de ses recherches : 

Pour Rappa le BM est la méthode par laquelle une compagnie fait affaire de manière à 

générer des revenus. Le modèle d'affaires décrit donc comment l'entreprise fait de 

l'argent, en pr®cisant o½ lôentreprise se positionne dans la cha´ne de valeur de la filière. 

Lôauteur fait abstraction de la cr®ation de valeur dans sa d®finition. Par ailleurs, Rappa 

cherche à classifier les mod¯les dôaffaires et les classe en neuf catégories, mais nous 

pensons que cette classification comme dôailleurs celles ®labor®es par dôautres 

chercheurs, ne sont pas tr¯s utiles, puisque jusquô¨ ce jour il nôexiste pas de définition 

bien établie du concept lui-même. De plus ces typologies se limitent aux modèles purs, 
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alors que la majorité des grandes organisations aujourdôhui se d®veloppent ¨ la verticale 

et donc, ont des modèles mixtes. 

Pour Petrovic, Kittl et Teksten le BM d®crit la logique du syst¯me dôaffaires qui permet 

de créer de la valeur. Ils décomposent le modèle en sept sous-modèles : le modèle de 

valeur, le modèle de ressources, le modèle de production, le modèle de relations clients, 

le modèle de revenus, le modèle de capital et le modèle de marché. Ces sous-modèles et 

leurs interactions doivent donc servir de cadre au développement d'un modèle d'affaires. 

Pour les auteurs « A business model is not a description of a complex social system itself 

with all its actors, relations and processes. Rather, it describes the logic of a óbusiness 

systemô for creating value that lies behind the actual processes ». Le mod¯le dôaffaires 

est un outil de simplification. 

Quant à Afuah et Tucci, ils définissent le mod¯le dôaffaires comme ®tant un panier 

dôactivit®s par lequel une entreprise construit et utilise ses ressources pour offrir une 

meilleure valeur que ses concurrents, en générant des revenus, dôune mani¯re soutenable. 

Le mod¯le dôaffaires est constitué alors de huit composantes : la proposition de valeur, le 

segment de marché, le prix, les sources de revenus, les activités connexes, la structure 

organisationnelle, les compétences et la pérennité. Le BM permet ¨ lôentreprise de rester 

viable et concurrentielle. Nous notons que ces composantes sont orientées sur la création 

de valeur mais nôexpliquent pas vraiment comment la valeur est livrée au consommateur. 

Amit et al. définissent en 2001, le BM comme étant un modèle à trois composantes qui 

décrit: le contenu des transactions, la structure des transactions et la gouvernance des 

transactions. Le BM décrit les étapes réalisées afin de conclure les transactions. Les 

auteurs élargissent par la suite cette définition et considèrent le modèle d'affaires comme 

étant une unité d'analyse unificatrice qui capture la création de valeur provenant de 

sources multiples. Le BM est un outil dôanalyse. 

A partir de 2002, les chercheurs accordent plus dôimportance au BM, aussi bien aux valeurs 

créées que captées: 

Joan Magretta définit le business model comme une histoire sur lôentreprise « The story 

that explains how an enterprise works » et le divise en deux parties : les activités liées à 

la production et celles liées à la vente. Le mod¯le dôaffaires sert alors ¨ d®terminer qui 

est le consommateur, à quoi il attribue de la valeur, comment lôentreprise fait de lôargent 
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et quelle est la logique ®conomique qui explique comment lôentreprise livre de la valeur 

à ses clients, à un coût approprié. Pour lôauteur, si le BM est clairement défini et 

communiqué, il peut faire en sorte que tous les employés soient alignés autour du type 

de valeur que lôentreprise d®sire cr®er. Le BM est donc un outil de clarification. 

Chesbrough et Rosenbloom (2002) d®finissent le BM comme lôoutil qui explique la 

mani¯re dont lôentreprise g®n¯re des revenus et demeure viable. Les auteurs sôopposent 

¨ lôid®e, selon laquelle les ressources et les compétences clés, doivent être détenues en 

interne par la firme. Chesbrough (2007), affirme que lôinnovation est porteuse de valeur 

avec le concept de lôOpen Business Model. Lôauteur pr®sente lôopen BM comme un 

outil de créativité, permettant ¨ une entreprise dôimaginer de nouvelles sources de 

revenus ou des moyens de diminuer les coûts organisationnels. Il précise de même que 

les entreprises captent seulement une portion de la valeur « In essence, a business model 

performs two important functions: it creates value, and it captures a portion of that 

value. » Nous pensons quôil faudrait savoir comment mesurer cette portion et voir si elle 

est acceptable, voire satisfaisante, par rapport aux investissements accomplis et les 

valeurs directement dérivées de cette valeur créée. Comment mesurer le ratio entre 

valeur créée/valeur capturée, et déterminer que ce rapport est économiquement rentable 

pour la société. 

Pour Osterwalder le BM est un mod¯le conceptuel repr®sentant la logique dôaffaires 

dôune entreprise (c'est-à-dire comment elle fait de lôargent). Il identifie quatre piliers du 

mod¯le dôaffaires, décomposés en neuf éléments : le produit (avec la proposition de 

valeur), lôinterface client (le segment, le canal de distribution, le type de relations), le 

management des infrastructures (les activités et ressources, la durabilité et les 

partenariats) et finalement les aspects financiers (la structure de coûts et le modèle de 

revenus). Il est à noter que tous ces éléments sont reliés, ce qui permet au modèle 

dôaffaires d'°tre coh®rent. 

En 2004, Demil et al. critiquent le concept de BM pour son manque de fondements théoriques 

et pensent quôil est important de formuler une définition simple et restrictive tout en étant 

transversale. Ils définissent ainsi le mod¯le dôaffaires comme lôensemble des choix effectu®s 

par une entreprise pour générer des revenus. Ils décomposent alors le business model en six 

questions : « Avec quelles sources et comp®tences lôentreprise cherche-t-elle à générer des 

revenus? Qui exploite les ressources et comp®tences? Qui paye pour lôacquisition ou 


















































































































































































































































































































































