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Introduction générale

Introduction générale :

Le secteur des télécommunications en Algérie a wores dernieéres années un
bouleversement remarquable sous I'effet des praseds libéralisation et de régulation qui
ont conduit a lintroduction de la concurrence ainsd’'un secteur considéré pendant
longtemps comme un monopole naturel régi pardiondnce n°75-89 du 30 décembre 1975,

modifiée et complétée portant code des posteséepr@munications.

Avec la promulgation de la loi 2000-03 du 05 Ao00DQ fixant les regles générales
relatives a la poste et aux télécommunicatiansetteur marque son passage d'un régime de
monopole a une situation concurrentielle. Cettasiteon est assurée par I'adoption de
nouvelles mesures et régles fixant les conditioasddveloppement et de fourniture des
services de la poste et des télécommunicationsi aies conditions dans lesquelles la
concurrence libre et loyale entre les operateuss &ablie.

L'objectif de cette transition est de développer,diversifier les services ainsi que de hisser
leur qualité au méme niveau des services fourms tgs marchés internationaux.

En outre, cette ouverture est soutenue par l'adoptie nouvelles technologies et
'accélération des innovations a grande échellé, gut permis I'apparition de nouveaux
maillons concurrentiels dans le secteur des télémamcations, comme [lillustrent les
technologies hauts débits (ADSL) et hertzienne (G$sihs le segment de la téléphonie

mobile.

Depuis son ouverture au privé, le marché de lapi@éie mobile a connu un
dynamisme sans précédent, au point ou la commatatabile a dépassé, et de loin, toutes les
prévisions en matiere de télé densité et de diged® services et produits. La concurrence
entre les différents acteurs s’est installée donaansi une forte disponibilité du service avec
diversité et d’'une haute qualité a des tarifschiits et les usagers ressentemicretement
les effets positifs en termes d’offres et de canjolitatif offert par un marché pluriel.

Ce dynamisme est rendu possible avec l'arrivéaaleseaux entrants sur le marché de la
téléphonie mobile suite a I'octroi des licencesxgloitation aux opérateurs mobile privés,
en l'occurrence Orascom Telecom Algérien(OTA) staisnarque DJEZZY et Wataniya
Telecom Algérie(WTA) Sous la marqudEDJMA en plus de I'opérateur historique public,
Algérie Telecom via sa filiale Algérie Telecom ME{ATM) sous la marquMOBILIS

Y
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Dés lors, ces opérateurs deviennent des contsirrelirects, encastrés et
interdépendants stratégiquement, livrant ainsi concurrence acharnée via I'engagement
des actions stratégiques afin de défendre ou diame leurs positions, de surmonter les
défis et de dépasser les enjeux.

Par ailleurs, a travers leurs stratégies conntialées, les opérateurs adoptent des relations
compétitives multidimensionnelles en exercant gomantes influences sur la structure du
secteur pour imposer leur logique et pour sodgr@ant du jeu concurrentiel. Cette situation
témoigne, une autrefois, de la dynamique indelfdriqui caractérise le segment de la

téléphonie mobile en Algérie depuis son ouvertugeancurrence.

Si I'analyse de la concurrence interentreprisex@&stonnée pendant des années dans
des considérations économiques et juridiques, émghéne préoccupe plus que jamais le
champ du management stratégique, voire il a ét¥igihe de son développement.

Toutefois, les premiers modeles mis en place, ecclirrence les modeles structuralistes,
s’averent inefficaces en termes de prescriptionsleetprédiction avec les mutations que
I'environnement (interne et externe des entrepyiaiesubi ces derniéres années.

De ce fait, un besoin de renouveau en matiéreafjae concurrentielle s’avére urgent.

A l'origine d’'un renouvellement profond de I'anatystratégique et du phénomeéne
concurrentiel, le courant de la dynamique coresdielle incarne cette nouvelle vision du
phénomeéne concurrentiel. Il s’intéresse a la fagont les entreprises interagissent dans le
temps et dans I'espace ou l'unité d’analyse esisBenble des actions compétitives engagées
par les entreprises pour maintenir ou défendre dgantages concurrentiels, contrairement a
I'approche structuraliste qui plaide pour I'analgleela composante d’un secteur d’activité.

Il ne s'agit donc plus de caractériser les détaanigstructurels de l'intensité concurrentielle

mais plutét de prendre pour objet d'analyse lesomames concurrentielles des firmes.

Pour analyser et étudier la rivalité concurrergiehu sein du secteur des
télécommunications dans «le segment de la téléphoobile », nous allons mobiliser le
courant de la dynamique concurrentielle qui deméapproche la plus compatible avec le
dynamisme du secteur et afin de mieux appréhelederelations compétitives entre les
opérateurs.

En outre, le segment de la téléphonie mobile affrderrain fertile qui a toutes les qualités

permettant I'observation précise et détaillée dmtdidépendance des firmes, d'une
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concurrence intense, des frontieres facilementiiignies, des acteurs en compétition directe
et 'abondance des informations provenant esséntient de sources secondaires de bonne
qualite.

Il s’agit en effet d'apporter un certain nombre digrcissements sur les rapports
concurrentiels que les anciennes approches dentaioence ne permettent pas.

Problématique :

Pour mieux saisir les contours des stratégiesekttions concurrentielles des
entreprises dans un secteur comme le marché é&fahbnie mobile, récemment ouvert a la
concurrence, et I'impact des comportements strqigi des opérateurs sur la configuration
concurrentielle du marché en question , notre traw@nsiste a mobiliser les nouvelles
approches en analyse concurrentielle, a savoilyteardique concurrentielle afin de rendre
compte de cette réalité.

Pour cela, notre problématique se situe au touneal’question principale de recherche a

savoir :

« Quelle est la nature de I'évolution des relatioogncurrentielles entre les opérateurs de la

téléphonie mobile et quels sont leurs impacts sucbnfiguration du secteur ? ».

D’ou découle une série de questionnements :

* Quels sont les déterminants et la nature des acéibdes réactions que les operateurs
mobilisent pour obtenir un avantage concurrentiel ?

» quels sont les effets des mouvements concurrestiel& configuration du secteur ?

e comment peut-on expliquer les positions des opératelans le marché de la
téléphonie mobile ?

* quelles sont les relations concurrentielles quepesateurs privilégient (affrontement,
évitement ou la coopération) ?

* comment l'operateur historique réagit-il a la lilésation de son monopole et quelle

est I'attitude des nouveaux entrants dans ce ctnfex
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Les hypotheses de recherche

Pour mieux cerner la question de recherche noossafirendre comme hypothese :

-la premiere hypothése le processus de libéralisation (dérégulation) shkcteur des
télécommunications favorise 'émergence d’uneasion d’intensification de la concurrence

entre les operateurs dans le segment mobile.

-la deuxieme hypothesée comportement stratégique des operateursenigagement des
actions/réaction concurrentielles impacte profoneldt la structure du secteur dans leur

guéte de création d’avantages concurrentiels.

-La troisieme hypothése dans une configuration oligopolistique avec uf@rte
interdépendance stratégique, les entreprises tientment des relations concurrentielles
complexes et ambigles, qui sont dictées autantepaestin collectif que par le destin

individuel des entreprises.

Notre méthodologie de recherche

Pour mener notre recherche, nous avons opté pounéthode d’étude de cas
longitudinale qui est la plus appropriée a I'étudke I'histoire et I'évolution d’'un secteur
d’activité dans le temps.
En effet, cette méthode consiste a étudier eropd&fur un secteur d’activité, en I'occurrence
le secteur des télécommunications en Algérie depuisouverture a la concurrence jusqu’ a
nos jours. Cette approche par I'étude de cas ac@tsidérée, par les promoteurs de la
nouvelle approche en dynamique concurrentielle, menta plus appropriée par rapport a
'objectif de la recherche, qui est de construideti que de tester une théorie. Le
développement d’'un cas doit permettre de comprdedrecomment » et le « pourquoi » de la
construction d’un fonctionnement collectif & I'étdbed’'un secteur.
Par ailleurs, cette méthode de cas longitudinalesiste a la constitution d’'une base de
données importante sur un théeme ou l'objet de détuen multipliant les sources
d’'information lors de la collecte et de recueilas données. Ainsi les données peuvent nous
parvenir de sources secondaires publiques, comsneulerages sur le secteur ou les revues
professionnelles, de sources secondaires privéas, les documents et archives des

entreprises et des différents organismes colleetifsou des sources primaires, soit des
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entretiens menés aupres des professionnels duusesttedes responsables des syndicats
professionnels.

Etant donné le caractére historique de I'étudesare surtout les deux premiéres sources de
données qui ont été utilisées. Les entretiens esergiellement permis de confirmer les

données issues des sources secondaires.

L’intérét et objectif du theme
L’intérét et I'objectif de notre recherche se situia plusieurs niveaux autant pratique

et empirique que théorique et méthodologique.

Pour le volet pratique et empirique il s'agit :
» De produire une connaissance sur le marché dé&lehtgnie mobile en analysant son

evolution et les facteurs qui sont a I originesd& dynamisme ;

» D’analyser la structure et la dynamique du sectdera téléphonie mobile a travers
I'étude des comportements des operateurs (acté&atdions) afin de saisir les enjeux
des modes relationnel gu’entretiennent les opergteunais aussi ,de déduire les
grandes manceuvres stratégique, 'ampleur deggieatconcurrentielles adoptées et
comprendre la configuration du secteur en vue égager des perspectives et

scénarios d’avenir.

Pour ce qui est du volet théorique et méthodolagigis’agit :

» De mobiliser les travaux les plus récents sur laadyique concurrentielle pour
I'étude de l'interaction stratégique des operatelimutefois, il ne s’agit pas ici de
proposer une analyse alternative a |'approche tstraicste et classique de la
concurrence, mais plutdt de I'enrichir et de la ptéter en adoptant une perspective
différente, ou I'attention sera portée sur le cortgroent des entreprises et non sur la

structure du secteur.

» Contrairement aux recherches antérieures qui adbpten point méthodologique
centré sur la vérification et I'opérationnalisatides théories, notre objectif est de
construire plutot que de tester. A cet effet, nausns opté pour la méthode d'étude

i
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de cas longitudinale afin de mieux saisir les nepognts stratégiques des acteurs et

de comprendre I'évolution et le dynamisme du secteu

Structure de la these
Notre travail est composé de deux parties et chgmprde est scindée en deux

chapitres.

Dans la premiere partie nous allons voir I'états deavaux et recherches sur les
phénomenes concurrentiels. Pour cela, dans le ereahapitre nous allons présenter
'analyse économique de la concurrence en plongedans les différents courants de la
pensée économique qui ont marqué ce phénomeneltermnstre regard sera porté sur les
apports de I'’économie industrielle a I'analyse decbncurrence. Puis nous allons orienter
notre attention a la vision juridique et instituthelle de la concurrence afin de saisir les
enjeux et les contraintes de la libre concurrengentprque les économies contemporaines.
Le dernier point, et qui n’est pas le moindre, @ &servé a la discussion des approches
manageériales et stratégiques de la concurrendesistant sur les clivages existant entre les
approches structuralistes et comportementalistes ladeconcurrence en management
stratégique.

Dans le deuxieme chapitre, aprés un rappel desrndiélants et les facteurs qui sont a
lorigine d'un besoin de renouveau en matiére digse concurrentielle, nous allons se
focaliser sur la présentation des fondements théesi et conceptuels de I'approche de la

dynamique concurrentielle ainsi que ses appompespectives de développement a l'avenir.

La deuxieme partie va porter sur l'analyse de lacstire et de la dynamique
concurrentielle au sein du secteur de téléecommtiaican Algérie dans la téléphonie mobile.
A cet effet, Le premier chapitre sera consacré grésentation globale du secteur : le cadre
institutionnel et Iégislatif, les différents opearats, I'état du marché ainsi que sur quelques
données clé sur son évolution.

Dans le deuxieme chapitre nous allons mobilisercderant de la dynamique
concurrentielle afin d’apporter des repenses awestipns de recherches qui figurent dans
notre problématique.

Enfin ce chapitre se termine avec I'expositiotaatiscussion de nos principaux résultats.
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Premiére partie : Analyse de la concurrence : fondement théorique
et conceptuel

Introduction de la premiére partie

La concurrence est un theme qui a fait I'objet mdimbrables discussions et qui a
suscité des polémiques les plus virulentes au arice dernier millénaire.

En étymologie le terme concurrence vient dunlaconcurrere » qui veut dire
courir avec. Dans sa conception la plus courant®hcurrence signifié une compétition, une
rivalité entre des personnes, des groupes sodisxentreprises qui ont le méme objectif et

qui recherchent le méme avantage.

Avec le développement de la science économiquehdene de la concurrence a
toujours représenté un théme central et qui a teufaitérét des économistes pour le
formaliser et le conceptualisé. Si pour certamsdncurrence est une norme auquel toute
economie doit se conformer, appelant ainsi a sotr@le afin de protéger ses vertus qui sont
bénéfiques pour la collectivité, pour d'autres h'apu’'une nécessité pour le bon
fonctionnement d’'une économie, plaidant plutét gamcourager afin de ne pas entraver son
mécanisme spontane.

Entre les deux voies, les mesures réglementairearriges par les politigues de la
concurrence, opere l'arbitrage en remodelant lesamiémes d’intervention de la puissance
publigue, et c’est ainsi que le theme de la comtue figure parmi les préoccupations des

juristes.

Avec une autre problématique et d’autres préocoumsat les chercheurs en gestion et
en particulier ceux du management stratégique dentia concurrence la pierre angulaire de
leurs analyses et modeles conceptuels. Entre usienvstructuraliste et une vision
comportementaliste de la concurrence interentregrie theme de la concurrence se trouve

au centre des débats les plus passionnants en emaeafstratégique.

Cette partie est composée de deux chapitres :
Le premier chapitre porte sur I'analyse normativeamceptuelle de la concurrence en livrant

une discussion sur la vision économique, juridigumanagériale de la concurrence.

-
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Le deuxieme chapitre insiste plus particulierensemtles nouvelles approches de I'analyse de
la concurrence interentreprises développée en mamay stratégique articlée autour de la

dynamique concurrentielle.
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Premier chapitre : La concurrence entre norme et concept
scientifique

Introduction

Si pendant longtemps, la concurrence a été abaul®ene une norme auquel toute
economie doit se conformer afin d’assurer I'efficie et 'optimum économique, elle a aussi
fait 'objet d’une conception scientifiqgue en indisant une vision réaliste du phénomeéne en
guestion pour mieux saisir sa porter en vue deeaicdes perspective.

En analyse économique, la conception normativeadeohcurrence est incarnée par
'école néoclassique, avec son modéle de conatgrpare et parfaite. Les tenants de cette
vision considerent que le marché de la concurrepoee et parfaite est la meilleure fagon
pour une allocation optimale des ressources. Aeceition dite statique et d'état de la
concurrence, s’oppose une vision processuelle deoteeption de la concurrence qui a
I'origine de la main invisible d’A. Smith, cettesion processuelle de la concurrence va étre
développée par un certain nombre d’auteurs qu'gmorge sous le labelle de «I'école

autrichienne ».

Entre les deux perspectives, d’autres modeles vomé le jour en prenant comme
objet d'étude les imperfections des marchés. Cesveamux modeéles de concurrence
imparfaite seront développés un terrain fertilesdééconomie industrielle.

Suite, aux vagues de concentrations qu’a connuee remonomie a la fin du dix-
huitieme siécle, a I'apparition des monopoles aataas de positions et leurs impactes sur le
jeu concurrentiel et les consommateurs, a I'émexgaliententes et ainsi que a d’autres
phénomenes entravant le jeu loyale de la concugrees phénomenes concurrentiels et
concept de la concurrence vont faire leur appartians le registre des juristes.

Dés lors, les politiques de concurrence vont carestiun des leviers majeur de l'intervention
de I'Etat pour instaurer une concurrence loyal@letgarantir le libre jeu concurrentiel.
Toutefois certaines mesures juridiques engendresisttuctures de marché bien particuliéres
comme les monopoles naturels. Pour cela le prosedsudéréglementation va permettre
I'introduction de la concurrence dans les secteémfementés via des politiques de régulation
des marchés et les autorités qui s’en chargent.
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Sur un autre niveau, et dans leur quéte de répandeaguestions telles que : quelles
stratégies les entreprises doivent-elles mener dansontexte concurrentiel et pourquoi les
entreprises sont hétérogenes en matiére de nigdeaperformance ?, les chercheurs en
gestions en particulier en management stratégiud, trouver dans les modéles d’analyse
economie et juridique de la concurrence un terfaitile pour asseoir leurs approches
stratégiques de la concurrence et en particulieésapvoir épuiser tous les instruments
fournis par les approches classiques en managgim@anification stratégique , modele de
diagnostique de SWOT , la BCG....).

Le management stratégique de la concurrence vassegder avec deux approches
antagonistes : l'approche structurelle de la coroge qui puise dans l'approche de
I'’économie industrielle classique et I'approche pomiementale de la concurrence qui
s’inspire de I'héritage laisser par I'école autr@ine et la novelle économie industrielle. Si la
premiere approche met en avant les structures dehgala deuxiéme s’intéresse au
comportement des entreprises dans un marché centiefr

Si l'approche structuraliste a connu un suces dénable pendant les années 80,
toutefois elle va connaitre un déclin a partir desmées 90 sous la montée de I'approche
comportementaliste avec un renouvellement de ljarade la concurrence et des stratégies
concurrentielles en impliquant de la recherche @&cégue. Ainsi de nouvelles théories, de
nouveaux cadres d’analyse et de nouvelles méthaateété formalisées pour construire un

nouveau corpus baptisé « I'approche de la dynandqoeurrentielle ».
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Section 1) La concurrence dans I'analyse économique
A lorigine de l'analyse et I'étude de la concurcen l'analyse économique a
développé deux visions de la concurrence : la apagoe comme un état de marché et la

concurrence comme un processus de marché.

1-1) Le modéle canonique de la concurrence pure et paite

Le modeéle de la concurrence pure et parfaite estivre de I'école néoclassique dont
les fondateurs sont : Léon Walras (18341910) ; ®ehger (1840-1921) et Stanley Jevons
(1835-1882). Cette époque des néoclassiques dftapipar les économistes de « révolution
du marginalisme » ou par «le calcul & la margalw, fait de la mobilisation des
mathématiques pour analyser la derniere unité dibfE c'est-a-dire I'utilité de la derniére
unité consommeée et le colt de la derniere unitéui®. Ainsi, les néoclassiques s’opposaient
a la valeur du travail des classiques en mettaatvant le role de I'utilité marginale qui est la
satisfaction que procure la derniére unité consoenf@@st I'unité supplémentaire d’'un bien
qui donne de la valeur mais plutdt la quantité leffort de travail nécessitant leur

production). Le principe fondamental est celui @enlaximisation sous contraint.

Pour le producteur: son comportement est de magimlie profit sous contrainte d'un
montant de ressources données, et on supposesgamgties variables, tel que l'information le
marché, nature des biens...etc. , sont constardas,ld question est de comment produire et
avec quelle quantité ?

Pour le consommateur : c’est de maximiser sontéitious contrainte d’'un budget en

supposant que les agents soient rationnels girilesont déterminés d’une facon exogene.

Pour les fondateurs de ce modele, I'utilité est urese, donc c’est I'utilité dite
cardinale. Toutefois, Pareto a dressé de vivegjgeis a cette notion en la substituant par
I'utilité ordinale. Pour Pareto la premiere estaghige de jugements de valeur implicite et

c’est ainsi que la classification est substituése guantification

Par ailleurs, Le point commun des deux utilités |@s fonction décroissante, c'est-a-
dire que le supplément d'utilité fournis par lesantités croissantes d’'un bien va diminuer

jusqu'a devenir nul au point de satiété.
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En outre, le marché est un lieu de retrecantre I'offre et la demande et il est la
meilleure fagon pour une bonne allocation des rgsss. Il est dit concurrentiel lorsqu’il
satisfait les cing hypothéses relatives a la pweetéla perfection.

1-1-1) Les hypothéses de base

» Hypotheses relative a la pureté
. Atomicité : le nombre de vendeur et d’acheteur lsumarché est tres élevé,
aucun d’entre eux n’a la possibilité d’affecterniarché et chacun ayant une taille
négligeable par rapport a I'ensemble, de ce faitlgents sont preneurs de prix et si
guelqu’un se retire, le prix reste constant etrixettes moyennes égaliseront les
recettes marginales
. Homogénéité des produits : les produit échangétesmarché sont identiques
c'est-a-dire il ya absence de différenciation dbjecet/ou subjective et les
acheteurs sont indifférents a I'’égard des proguiposes par les vendeurs
. Libre entrées sur le marché : cela signifie abselecbarriere a I'entrée de tous
genres (techniques, financiéres, institutionnellgpour chaque agent qui veut entrer
sur le marché afin d’échanger

> Les hypotheses relatives a la perfection de la camcence

. Parfaite transparence du marché : tous les agespgesgnt d'une information

parfaite sur les produits et la qualité, et cafarenforcé par I'existence sur le marché

d’un prix unigue comme vecteur d’information

. Parfaite mobilité des facteurs de production :agsnts sont libres de quitter le

marché sans se heurter a des codlts de transfertsaréports... afin de diriger leurs

facteurs a des emplois les plus porteurs
Ainsi toute situation est analysée par écart a odéte et si 'une des hypothéses n’est pas

satisfaite on parle de défaillance de marché otodeurrence imparfaite

1-1-2) L’équilibre et optimum économique :
Sur le marché de la concurrence pure et parfaiteieu concurrentiel, si on prend la
désignation de Stiglerwn marché concurrentiel ne peut se définir aisémerda propos d’un

marché parfait, c’est un marché ou le prix ne seféuencer ni par les acheteurs, ni par les

.
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ventes d’une seule personne. En d’autre terme gardede tout acheteur, I'élasticitéle
I'offre est infinie ; au regard de tout vendeurl#iéticité de la demande est infinié

Ainsi dire que l'élasticité est infinie, c’est-ardi qu’aucune variation n’est possible (une
variation infinitésimale du prix provoquerait unariation infinie des quantités)

La concurrence pure et parfaite s’interroge sucteslitions de la réalisation de I'équilibre, et
ce dernier est atteint lorsque il ya égalisatioa geantités demandées et offertes, ce qui est
symbolisé par I'existence d’'un point d’intersectibes courbes de demande et d'offre.

Au sens de Pareto le point d’équilibre décrit uiheation d’efficience économique (il ny a
aucun gaspillage des ressources) ou les avantageglma I'échange sont exploités. En
d’autres termes I'optimum de Pareto désigne laBdn ou on ne peut pas améliorer [I'utilité
de certains agents sans diminuer celle des auWdesaisonnement explique la fascination
gu'a exercé le modéle de la concurrence pure efifmsur les planificateurs pour

déterminer la meilleurs situation afin d’assurelbilen étre et 'optimum économique.

Comment se forme I'équilibre ? :

Sur un marché de la concurrence pure et parfageprix sont fluctuant d’'une maniere
libre et sans étre entravé par le comportemeniageants jusqu’ a ce que le prix égalise les
guantités demandées et offertes. pour ce fait AWaduppose qu'il existe un commissaire
priseur, celui qui modifie les prix et qui autoriee quelque sorte I'exécution des contrats
d’échanges suite a un processus de tatonnementivant les propriétés des courbes d’offre
et de demande jusqu’ a un prix qui assure la cabili des quantités des échanges.

Dans le marché de la concurrence pure et parfaiteaximisation du profit est attient lorsque
pour un producteur son co(t marginal égaliseibedar marché, au-dela le producteur n’a pas
intérét a produire plus.

Les superprofits sont annulés, car leur existenae attirer d’autres candidats, selon
I'hypothese de la libre entrée, ce qui crée unlasrge production et pour I'écouler il faut
baisser les prix. Dans ce cadre d’'analyse le ssigfluconsommateur est protégé et le profit
est nul c'est-a-dire tous les facteurs de prodactomt rémunérés

L’analyse en équilibre peut étre partiel c'esty&@ur un seul marché en l'isolant du reste de

'économie tell qui elle a été abordée par Mailsh@lependant les marchés sont

'Rappelons que I'élasticité —prix se définie commealpport a la variation de la quantité (demandgéefterte)
par rapport a la variation des prix.

2 3alin pascal, la concurrence, édition PUF coltectique-sais-je , 1995, p15
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interdépendants, Walras introduit en plus de l'gsalpartielle, la notion de I'équilibre

général pour analyser la formation des prix. Pamgle les conditions d’équilibre sur le
marché du travail sont I'un des déterminants deuilébre sur le marché des biens de
consommation, a cet effet, Walras propose un systéidquation mathématique sous un
certain nombre d’hypothese.

Toutefois ce systéme restait sans résolution Jastjarrivé de Debreuen 1959 qui a apporté

une solution définitive au programme d’équilibres e¢oclassiques.

1-1-3) Limites et implications

Le modele de La concurrence pure et parfaite a wérta littérature économique
pendant des décennies, il suffit de consultenmasuels économiques pour se rendre compte
de cette réalité.
La microéconomique traditionnelle constitue unesbasontestable de la compréhension des
échanges sur le marché en se transformant en éhéormative pour démontrer que la
réalisation de la concurrence pure et parfaitedaitra un optimum économique.
Autrement dit la concurrence pure et parfaite stiture une norme a laquelle toutes les autres
situations de marché sont comparées, ce qui explmdascination qu’elle a exercé sur les

architectes de la politique de la concurrence odrdit de la concurrence.

En dépit de ces implications, le modéle normatififfe d’'un certain nombre de
faiblesses tant au niveau théorique que au nivesgairigue :
Premierementla concurrence pure et parfaite ne traduit pagéé¢i de la rivalité : ta
concurrence dans le domaine économique a plus awiec les autres activités
concurrentielle de la vie quavec la conceptuaiisa fournie par les économiste$ En
plus, Knight(1921) la bien expliqgué en ces terme&e marché “parfait”, celui de la théorie
a son plus haut niveau d’abstraction, est convemiglement décrit comme parfaitement ou
purement “concurrentiel”. Mais I'emploi de ce termest I'une des pires erreurs de la
terminologie. Il n’y a aucune présomption de cortjpét psychologique, d’émulation ou de

rivalité, ce qui est plutbt contraire a la défimiti du comportement économique. Les relations

! Gabszewicz jean, la concurrence imparfaite, éuitdcdécouverte, 1994, P 4.

2 Driscoll Gerald, cité par pascal salin, Op Cig86
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de marché sont impersonnelles, entre les persoehdes biens, et la persuasion ou le
“marchandage” sont également exclug

En effet, c’est plutdt le concept de concurrendiis@tdans la vie courante qui nous
renseigne mieux sur le phénoméne de concurrences Aue le modele de la concurrence
pure et parfaite repose sur un formalisme peu dagbdxpliquer la réalité des marchés, c'est-
a-dire la réalité n’est autre chose que le modétec’est ainsi qu’au lieu de modifier le
modele, on va modifier la réalité pour qu’elle smforme aux postulats du modeéle, par
conséquent te concept perdit ainsi en pertinence ce qu'il gaigen rigueur scientifique?
De ce point de vue il est difficile de trouver uranché qui correspond aux hypotheses de
pureté et de perfection ; et toute situation qusaisfait pas les hypothéses du canon n’est pas

automatiqguement inefficiente économiquement etadecient.

Deuxiemement le modele canonique se positionne uniqguement dté du
consommateur en cherchant a lui rendre son surgllesignore ainsi completement celui de
I'offre. Le comportement drogucteur se limite a la maximisation du profit
avec une rationalité parfaite. Des travaux ont meotd fragilité de cette hypothése comme
critéere de décision, de nombreux auteurs ont pepset effet, d’autres criteres tels que : la
maximisation du salaire des dirigeants, maximigaties ventes, maximisation du risque et le
souci de la survie.

En outre, le comportement du producteur est aBlun entrepreneur qui assume le
risque en procédant a des investissements dansvinorenement incertain, ainsi la part des
profits anormaux obtenus constitue la rémunératiorisque encouru.

Cet argument est défendu par I'école autrichiemame redonnant a la  fonction
entrepreneuriale son mérite comme facteur de dignaarde l'activité économique. Dans un
systeme qui se développe, les monopoles prolifedntnouvelles industries surgissent et
prosperent jusqu’a ce que de nouveaux concurr@msficiant des privileges de I'imitation,
se présentent et les rattrapent.

Dans tout systéeme économique, la source vive deckion et de l'initiative est I'investisseur
individuel. Les économies ne croissent pas d’eitésnes ni grace aux pouvoirs publics, la

croissance est le fruit des actions d’hommes déside prendre des risques, de transformer

! Knigh, cité par Brasseul Jacques, La concurreaos dhistoire économique, revue économie et mamage
n° 125(pages 12-21) Octobre 200, p 19
2 Bienaymé Alain, principes de concurrence, édioanomica, 1998, p15.
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leurs idées en monopoles etEr exploitant la supériorité¢ de connaissance (dudaa
vigilance du pur entrepreneur) I'entrepreneur reitigedes profits pour lui-méme ... la sorte
de savoir requise pour I'entrepreunarialité est skvoir ou trouver ceux qui savent, bien

plutét que la connaissance de I'information conerstir le marché®

Troisiemementcomme une conseéquence des deux autres critifuesodele de la
concurrence pure et parfaitene souffre pas uniquement de sérieuses faiblessenemue
vecteur de compréhension de I'économie mais quéellie ce fait conduit & des conclusions
erronées en matiére de politique de la concurresfcdinsi le politique de la concurrence se
trouve dans un dilemme : faut-il avantager le sigglu consommateur au nom de 'optimum
économique et social ou bien celui du producteun@ua de la dynamique industriel afin de
les inciter a I'investissement et I'innovation eul garantissant des monopoles temporaires
(pour rendre la mission profitable) et les protégar des mesures institutionnelles(les

brevets).

1-2 Les modeles de la concurrence imparfaite
1-2-1 Les précurseurs de I'analyse des imperféahs des marchés (tableau N°1)

« Les hypothéses qui caractérisent I'état de conaweeparfaite constituent le point
de départ logique des théories qui tentent d’'expigle fonctionnement des marchés en
concurrence imparfaite
En effet les imperfections du marché ou défailladaemarché sont dues a la violation de
'une des hypotheses de la concurrence pure aipgarf

Avec son analyse sur le role du pouvoir dans kations marchandes avec
interaction des agents, Cournot (1838) est corssidémme I'un des précurseurs des modéles
de la concurrence imparfaite. En fait, Cournot Ex@ comment chaque vendeur, dans un
duopole, pouvant influencer son profit et celui s rival en fixant les quantités avec
hypothése que l'un des protagonistes ne changesas@s quantités et cela par humeur
pacifique. Ici I'interdépendance des agents esbdlite.

Un peu plus tard, en 1883 Bertrand propose commabla d’ajustement, contrairement aux

guantités de Cournot, la variable prix. Dans la méignée de Cournot, Stakleberg introduit

! kirzner Israél, concurrence et esprit d’entreprisiversity of Chicago presse, 1973, p51.
?kirzner Israél, Op Cit, p3.

% Gabszewicz jean Op Cit, p7.
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hypothése de domination ou de maitrise pour I'us pl®tagonistes et que l'autre échangiste
va uniquement s’adapter en suiveur.

Toutefois, chez Bowely le comportement de maitn'sst réservé a personne, dans ce cas de
figure chacun se comporte en maitre et le déségeilperpétuel n’est autre qu’une
conséquence de la lutte sans merci, ce qui va icéudaillite de 'un et son contréle par

I'autre ou bien I'entente pour un partage commumduché.

Tableau n°1: La configuration de duopole

Producteur B

Comportement de dépendance Comportement de

< -
- 3 maitrise
9 5 o Equilibre de Cournot Equilibre de Stakelberg
3 £ o , .
S L5 (double dépendance) (duopole asymétrique)
a g2

EQ

o3

S ° Equilibre de Stakelberg Pas d’équilibre possible

E » .

L = (duopole asymétrique) (duopole de Bowley)

g g

€ o

o 2

Source: Gilbert Abraham-Frois, microéconomie, éditiommeamica, 1992, p238

Contrairement au modéle normatif de concurrencea, sjpule I'atomicité des
marchés, cette présentation introduit la notioekit nombre et la notion d’interdépendance
des acteurs. Il revient en effet a Hotelling(1929) (Chamberlin 1933) d’avoir attiré
I'attention sur la conséquence de la violation’dgdothése « d’homogénéité des produits ».
Hotelling présente une analyse de la concurrenctiadp que se livre les vendeurs en
choisissant la localisation de leur points de vestties prix de vente. Dans cette analyse la
différenciation des produits par le choix de logaion joue un réle primordial dans la
concurrence, en jouant sur le colt de transporti@gieonsommateurs vont supporter lors du

choix de I'entreprise a laquelle leur demande adrassée.
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Chamberlin quant a lui, introduit le concept dectancurrence monopolistique, avec
les phénomenes de différenciation des produits et dpérations publicitaires. En
concurrence monopolistiqgue ou le marché du vendsuséparé jusqu’a un certain degré de
celui de ses rivaux, les ventes sont limitées tdrdénées par trois nouveaux facteurs : 1) le
prix ; 2) la nature du produit ; 3) et les dépande publicité. Avec cet apport, chamberlin
accorde la différenciation des produit un caractéterminant dans la configuration des
marchés, ainsi la différenciation permet a uneegmnise de créer un monopole virtuel.

L’'un des résultats de ces analyses est d’affirmer, gans le cas de deux produits
presque homogenes, la concurrence en prix seraiqeisse que dans le cas ou ceux-cCi
constituent des substituts plus éloignés l'un dmutte. Cette approche préconise a des
entreprises de différencier leurs produits d’avgatpour atténuer la concurrence sur les prix

qui s’avere ruineuse.

L'imperfection des marchés est due aussi a la poésdes externalités. Selon Jean -
luis Levet, I'externalité est définit comme un effiedirect provoqué par une activité sur le
bien étre d’'un autre agent n'ayant pas contribuéraaultats de cette activité, et cela d’'une
facon positive ou négative. Pour ce qui est detdiemalité positive, I'entreprise émettrice va
supporter des codts sans recevoir I'intégrité dagfices tels que les dépenses en recherche
développement. Pour l'externalité négative, I'emtise émettrice va causer des effets
indésirables pour la collectivité sans subir a sflele les conséquences.

La présence de ces externalités, constitue l'ursesderces de l'intervention des pouvoirs
publiques par des politiques bien particulierddnmeage des brevets, les systemes d’incitation

et des taxes pour la pollution.

La présence des biens publics est aussi une caubengerfection des marchés, du
fait de leurs caractéristiques d’absence de ré&valés consommateurs et absence d’exclusion

d'usage.

Une autre source de défaillance des marchés quinaédnaissance a de fructueux
travaux est I'information imparfaite.
Contrairement a la concurrence pure et parfaitepgstule que les agents sont bien informés
sur les prix et les caractéristiqgues des prodl@tsiravaux d’auteurs récents comme Stigler,

s
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Akerlof, Simon, Coase et Williamson, insistaient la non-transparence des marchés et la

rationalité limitée des agents.

1-2-2 L'imperfection et structure des marchés
1-2-2-1 Le monopole

Le monopole est la situation ou une seule entrepfdt face a une multitude
d’acheteurs, et dans le cas ou il y a uniquemersteuih acheteur et une multitude de vendeur
on parle d’'un monopsone.

L’idée avancée sur le monopole est que I'entrepfise les prix de vente et les
guantités offertes, donc elle est a cet effet teisale prix.
En se référant au modele canonique, le monopolenesstructure inefficiente du fait que le
consommateur est exploité (son surplus est abganbi@ monopoleur)
Le monopole peut résulter d’'une innovation qui preca la firme une rente de situation, ou
bien d'un effet de taille dans les industrie catdstes par la forte présence des économies
d’échelles, que la présence d’'une seule entrepsiska meilleur situation d’'un point de vu de
la collectivité (industries de réseau).
Dans La prise en compte de I'aire géographique emtieeprise peut contrdler un marché bien
délimité géographiquement. On parle aussi de mdeoge marque, dans le cas ou une
entreprise jouit d'une bonne image de marque chezortion de clientéle.

Toutefois, une situation de monopole est remisecamse par l'arrivée d’autres
entreprises sur le marché en surmontant les besrgn’entrée par l'innovation, I'imitation,
exploitation des mesures réglementaires...etc.

A cet effet, le monopole n’est qu’'une situatiomp®raire.
Le monopole est remis en cause aussi par l'ouserdur marché a la concurrence
internationale grace a la prolifération des résedextransports, allégement des mesures

protectionnistes...etc.

Le comportement du monopoleur :
Le monopoleur est réputé par un certain componenmdéme si la totalité de la
demande est lui adressée, la fixation des quartitdir pour maximiser son profit doit étre

prise avec précaution car la demande est en déarmie au prix.

o
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A cet effet, une régle s'impose, c’est de cherdaequantité qui va égaliser la recette
marginale et le co(t marginal, ainsi si la quantitierte augmente au-dela de cet égalité le
codt augmenterait plus que le revenu, de ce faiptefits diminueraient.

A Tinverse si la quantité offerte était inferieua cette égalité, la perte en termes de revenu
serait plus importante que la baisse des colesprbffit serait encore en baisse.

Toutefois, d’autres alternative s’offres au proeuct:

. la maximisation du chiffre d’affaire : pour protédea situation de monopole,
I'entreprise préfére la maximisation des recettexain profit nul, voir méme négatif.
Dans ce cas la recette est maximisée quand ldeenatginale est nulle

. la gestion a I'équilibre : c’est d’annuler le ptofen égalisant la recette
moyenne au colt marginal.

. tarification au codt marginal : comme situation @nie dans le cas de la
puissance publique, les entreprises nationalescicbet a déterminer le couple
prix /quantité qui assure I'égalité entre le prik le colt marginal ou la recette
moyenne.

. le monopole discriminant: il ya discrimination p&es prix quant un
monopoleur vend le méme produit a des prix difftyec’est le cas ou les premiéeres
unités sont vendues a un prix donné et les unitgplémentaires sont vendues a un
prix inferieur, et cela sur des marché seéparés.séparation peut étre d’ordre
temporaire (tarif basse saison ou hors saisonjdéogéographique (communication
entre les marchés est imparfaite —dumping a li@tonal) ou bien d'ordre
socioéconomique (a chaque catégorie un prix spéeifiselon le rapport élasticité-
prix).

Par référence a la concurrence pure et parfaitgjteation de monopole les prix son
élevés la quantité offerte sont faibles, c’est @ian de raréfaction des produits par le
monopoleur, donc le consommateur est perdant awpods
De ce point de vue, la question qui se pose,ifdaisser fonctionner les monopoles ou bien
les condamner ?
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1-2-2-2) La concurrence monopolistique

Si dans le modele de la concurrence pure et patfaittreprise perd toute initiative en
matiere de comportement, Chamberlin lui redonne possibilité de différentiation des
produits. On dit gu’'un marché est en situation dacarrence monopolistique, lorsqu’il
comprend un grand nombre de vendeur dont les geodant différenciés en opposition par
rapport a I’'homogénéité postulée par le modele atfm

Selon J.Bain dans la concurrence monopolistique, Chamberlinadtiit vraiment
une nouvelle théorie des prix dotée d’'une pertireampirique supérieure a celle de la
théorie préexistante et d'un pouvoir immeédiat oueta trés sensiblement plus grand
d’engendrer des hypothéses concernant les compentsnd’'entreprise dans I'économie
réelle»!

Ainsi le modele de Chemberlin est une situatiorrimédiaire entre la situation de
monopole et celle de la concurrence pure et parfait
La différentiation est introduite sous I'angle doupoir de marché qu’elle procure, «le
monopole virtueb?.

En effet un produit difféerencié, comme un produitqael est fondamentalement
attachée une clientéle dont la demande est asSlestique par rapport au prix.

La différenciation s’opére par les prix, la puliigila localisation ou bien par les
caractéristiques des produits, cette derniéreatairée par Lancaster en 1966 en distinguant
deux sources de différenciation possibles :

— Différenciation objective : qui porte sur les cadéaistiques réelles du produit.

— Différenciation subjective : qui fait modifier lggrceptions et les préférences des

consommateurs par le biais de la publicité.

Dans la méme lignée J. Bain explique le role que jla différenciation des produits
comme barriére la I'entrée en distinguant troisrces! :

— différenciation horizontale : ici I'enjeu des cofiitees est déterminant, c'est-a-dire

I'entreprise va opter pour des produits dont le@tsdixes sont élevés, ce qui va

dissuader l'entrant potentiel. Dans le cas d'un améravec multi produits,

1J. Bain, cité par Arena Richard, Benzoni Laurdraletraité d’économie industrielle, éd economid®91, p
59
2 Levet Jean-Luis, économie industrielle en évotutides faits face aux théories », édition econan€04.
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I'entreprise différencié son offre afin d’'occupeutes les niche, les politiques de
gamme illustrent parfaitement cette situation

— La différentiation verticale : la différenciatiorapla qualité est une illustration
d’une telle situation. Si un entrant accede panmgie a une qualité inférieure par
rapport au produit de qualité supérieure offert lparentreprises installées, cela
confirme ainsi la présence des barriéres a I'entrée

— la différenciation par la publicité : les politicu@ublicitaires et promotionnelles
créent chez les consommateurs un attachement didétieé. Alors pour chaque
entrant potentiel, les dépenses de publicité domesti une entrave pour pénétrer le

marché qu’il doit supporter pour casser I'attacheinties consommateurs

1-2-2-3) Le monopole naturel et la théorie des mehés contestables
A. Le monopole naturel
L’origine du concept' : une perspective historique

Le concept de monopole naturel revient a Mill, guil848 I'associé aux technologies
qui favorisent 'émergence des firmes.

Pour lui certains services a caractére publique, \dlle de Londres, comme le gaz,
I'eau et I'électricité ne peuvent pas rentrer danjsu de la concurrence.

Mais c’est au statisticien Adams que revient leiteét’associer d’'une maniére claire
le monopole naturel aux contraintes techniquesotiémies d’échelle.

En 1902 Ferre, établit une liste de critere d’'stdes qu’elles qualifié¢ de monopole
naturel dont lesquelles la concurrence est im@bles : biens et services essentiels ; position
favorable a la production des biens et services simtckables ; présence d’économies
d’échelle importantes et industries ou la demasdge un niveau de service qui ne peut étre
attient que par la présence d’'une seule firme.

Pour Marshall, le monopole naturel est associéiagustries qui se caractérisent par
la présence d'une courbe de colt décroissante @awveeffet de taille, par conséquent le
monopole est, pour la collectivité, la meilleurtusion pour assurer I'optimum économique et
social.

Dans la méme lignée Kaysen et Tuner (1960) contlpan leurs travaux, que la
concurrence est exclue dans les monopoles napogtdes raisons de rentabilité.

! Levet Jean-Luis, Op Cit.
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Quant a Kahn (1971), il préconise que dans ldssitries qui sont naturellement des
monopoles, qu’'une seule firme peut servir un grammhbre de consommateur a un codt plus

faible, ce qui évite la duplication des infrastuures.

Définition :

Un monopole naturel c’esk tout monopole capable de satisfaire la demande d
marché a des niveaux de co(t et de prix d’offrériatirs a toute autre structure concevable :
concurrence illimitée, concurrence d’un petit nombt.

Le monopole naturel se caractérise par une fonckooolt qui doit satisfaire la condition de
« sous-additivité %
Si cette condition est satisfaite, la présence al’'saule firme sur le marché est la

meilleure solution que d’autres combinaisons dectitires de marcheé.

Toutefois, le probleme de linefficience subsistensl cette configuration car le
monopole naturel peut engendrer des lors un ridtais de position par la fixation des prix
supérieurs a la structure concurrentielle. De mémkabsence de concurrence, dans une telle
configuration, la firme réduira ses dépenses eestissements et de surcodt en innovation.

Ce dilemme a conduit les pouvoirs publics a réglgardes monopoles naturels

Réglementation des monopoles naturels :
La réglementation consiste en un ensemble de nestrge regles visant a garantir
I'efficacité des monopoles naturels d’'un point de Yechnique et économique, et cela par un

certain nombre de mécanisme a savoir :

» la concession est une liaison contractuelle d’'une durée déterenigrétre les
autorités publiques et une firme, l'autorité aceotd concession a une firme la
mieux offrant selon des critéres bien déterminésvet un dispositif juridique et
parfois institutionnel pour surveiller les engagetsepris par les concessionnaires

(par exemple : exigence d’égalité et de contindiitéervice).

! Bienaymé Alain, Op Cit, p 65.

2 Sous-additivité : est une fonction de codt telléilgest moins colteux de fagon intégrée un nivesu
production que de le produire d’'une fagon désiteg
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» La politique de privatisation : c’est de confier le monopole a une ou plusieurs
entreprises pour se substituer a la puissanceigpeblavec des réglementations
particulieres portant sur le plafonnement des pusur le taux de rendement.

* L’entreprise publique : c’est la forme de réglementation avancée damside
de la recherche de lintérét général que les adtrases de réglementation ne
peuvent assurer. Dans cette situation le monopela ®aturalisé par une
tarification au colt marginal.

» Concurrence intermodale: consiste & mettre en concurrence des industries
qui ont la possibilité d’offrir des produits sulbstibles. dans le secteur de transport
par exemple c’est la mise en concurrence de lleder et la route

 La concurrence comparative : le régulateur fixe le prix des firmes

réglementées opérants dans le méme secteur d@ctivi

Malgré la robustesse de ces mesures réglementiresnfiguration du monopole

naturel est remise en cause et par conséquentea’imndficace.

La remise en question des monopoles naturels :

Selon Alain Bienaymé, le monopole naturel peut &reis en cause par :

. Une importante transformation de la technologie laeproduction et le

changement de la structure des couts (exempleuilee est remplacé par la fibre
optique) ;

. L’agrandissement des marchés naturels du faitat®lition psychologique qui

freine la mobilité des clients ;

. La libéralisation des échanges en interne et eermxt(OMC) suivie par une
volonté politigue (comme les mesures prises pafTNatcher en Angleterre et R.

Reagan aux Etats-Unis).

Cette remise en cause est accentuée aussi suitgppaxs de la théorie des marchés
contestables, qui aide a mieux comprendre le digtme le monopole et la concurrence

potentielle.
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B. Lathéorie des marchés contestables :

Un marché est dit parfaitement contestable, sitdéenet la sortie y sont absolument
libres, les barriéres a I'entrée sont absentsnsi gue pour les codts d’irréversibilité lors de la
sortie du marché. Ces conditions facilitent I'eatr@ans un marché a I’ occasion de la
constatation d’un profit.

Développé par Baumol, Panzard et willing en (1982})te théorie comme I'écrivait
Baumol : «offre une approche des structures et des compornismiadustriels qui est
novatrice sur certains points, qui unifié l'analyskans ce domaine, et qui offre des
perspectives pour la recherche empirique et la fdation de la politique de la
concurrence »

Dans cette approche, le marché est qualifié deuroattiel sans qui y nécessairement
un nombre élevé de concurrent a I'image du modétenatif de la concurrence. Ainsi un
marché parfaitement concurrentiel est systématignérmontestable, mais le contraire n’est
pas validé.

Dans la trajectoire ouverte par J. Bain, qui a méonue l'existence des barrieres a
'entrée empéchent les nouveaux entrants dy acceéde marché, les tenants de la
contistabilité des marchés affirment que sous esaconditions, le marché peut étre ouvert
a la concurrence et par conséquent il deviendraestable méme dans des industries de
réseaux.

L’hypothése de la libre entrée renvoi au fait gee entrants ne subissent aucun
désavantage par rapport aux firmes installéeslket de la libre sortie stipule que I'entreprise,

au moment de la sortie, ne subira pas de coltspeFables élevés.

Les conditions de réalisation et de soutenabiligsdnarchés contestable :

La structure ou la configuration est réalisabld'esisemble de firmes satisfaisantes la
demande couvrent en occurrence leurs codts de grodu

La structure se dite soutenable ou bien est ailibggy dont le sens ou les entreprises
en place ne font pas de perte et les entrant8atiseraient pas des superprofits.

L’équilibre de marché implique certaines propriétés

! W. Baumol, cité par Arena Richard, Benzoni Laurent et al, Op, Git41
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-Le prix de marché égalise le colt de petidn, et si le prix est inférieur au colt
marginal les firmes vont quitter le marché, etesiptix est supérieur au colt marginal les
firmes vont entrer sur le marché

-l N’y a pas de subvention croisée entsepeoduits des firmes a production jointe ou
diversifiee

-Le nombre de firme qui va définir la configtion est tel que la production de I'industrie
se fait au codt total de production minimal.

Ces propriétés a premiére vue, sont celle de tawoence pure et parfaite, toutefois dans

cette approche, on s’affranchit de la conditionatiacité.

La notion de marché contestable a trouvé un chaagplication privilégié dans le
secteur de transport aérien en remettant en casisédlementations des monopoles naturels.
Le renouvellement de la conception de la concugrest perceptible dans cette approche, ce
qui a encouragé les autorités américaines de l@ucance a revoir la réglementation

antérieur a la lumiere des développements permisgige théorie.

En dépit de ces apports, la théorie des marchédestables est entachée de quelques
critiques, deux en particulier seront explicités :

» La premiére est relative aux couts irrécupérabless :couts fixes constituent la
Pierre angulaire dans les hypotheses des marchésstables. En effet, a la sortie du
marché les entreprises peuvent revendre leurs leiercapitaux sur par exemple un
marché d’occasion a un prix égal a la valeur rédiduSi dans ce modele le marché
d’occasion fonctionne d’'une fagon parfaite, levéiux d’Akerlof (1970) ont contesté
fortement cette perfection, en expliquant que dansmarché d’occasion le mauvais
matériel chasse le bon matériel suite aux asynsédes informations.
En plus du probleme inhérent a l'information, l&dficité de certains actifs rend la
sortie difficile

» La deuxiéme limite est relative a la réaction dends en place suite a I'entrée : Les
firmes installées sont rarement passives suiteedrmmersion sur leur marché, et c’est
a cet effet, que les firmes en place érigent desdres pour empécher toute tentative

d’entrée afin de dissuader les concurrents potsntie
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A travers ces limites on peut dire que les hypabé&ke la théorie des marchés contestables

sont qu’exceptionnellement vitrifiée.

1-2-2-4) La structure oligopolistique

Un marché est un oligopole lorsqu’il comprend uriitppombre de vendeur en
situation de concurrence.

Présenté généralement comme une structure intair@dientre le marché
concurrentiel et le monopole, I'oligopole constitaesituation ou la structure de marché la
plus fréquente dans I'économie contemporaine.

Cette structure est réputée aussi par I'oscillaties producteurs entre :

-d’un coté la maximisation des profitsnigsi ce qui incite les producteurs a s’organiser
sous forme de cartel pour exercer un pouvoir sordeché a I'image du monopoleur, ainsi les
intervenants dans le marché doivent éviter la copoge entre eux pour garantir le profit du
monopole par la ratification de I'offre, partage ghofit, entente explicite ou implicite portant
sur les prix quantités (quotas)...ce qui va créer gretuation monopolistique » selon
I'appellation de Pascal Salin.

La question qui reste a résoudre est de trouvem@esnismes appropriés pour arréter
des mesures disciplinaires pour inciter les memiuesartel & respecter leurs engagements.
Cet écueil nous pousse d’avantage a penser queitduse du cartel est instable, du fait de
I'existence des déviants et des tricheurs.

Par ailleurs «d ne peut exister une théorie unique pour décledeeomportement du
cartel et la situation du marché qui en découleisque cela dépend des circonstances

spécifiques de la décision collective et du coetsdl

-D’un autre coté, les producteurs se livi@mles affrontements ouverts, par des guerres
de prix et de difféerenciation des produits. Aingrtaines entreprises préferent de faire
cavalier seul en introduisant des modificationssdur systeme d’offre et irrigent des
barriéres a I'imitation, par conséquent les sosigg des ennemis a vaincre et a éliminer.

L’oligopole a donné naissance a une riche et foiaate littérature pour saisir ses

contours, et a fait I'objet d’attention trés pautiére de la part des autorités de la concurrence

! salin Pascal Op Cit, p 39

2IDEM, P 41
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et de surveillance permanente pour détecter lesntas et collusion qui hantent cette

structure.

Si on se référe au modéle de la concurrence pyrartgite, ce type de configuration,
a savoir I'oligopole, crée des distorsions sansvequie du fait que le gain des producteurs
issu de la collusion est important au méme titre gla perte des consommateur, et par
conséquent une intervention de la puissance pubkgt I€gitime pour I'éliminer ou bien du
moins pour I'encadrer .
Toutefois, si on adopte une autre vision cette lesimn serait d'une maniere évidente
modifiée.

Les caractéristiques les plus marquantes de amtfeyaration sont :
- L'interdépendance stratégique des acteursesudsl marché, I'interactivité qui se résume
au fait que les entreprises prennent en considé@rdéis réactions de leurs rivales dans le
processus de décision et leurs effets qui en dénbul
- La structure oligopolistique plonge I'ensemblesdatervenants dans [Iincertitude.
L’incertitude sur les technologies (progres techeriq vitesse et ampleur des effets
d’apprentissage, substitution des produits), intcele sur la demande (évolution des besoins,
sensibilité aux et a la qualité), I'incertitude di@mvironnement concurrentiel (réaction des
concurrent, menace des entrant potentiels) et ehifmgertitude sur I'environnement
économique (taux de croissance, cadre réglemenpailiique industrielle), ainsi la symétrie
entre firmes en terme d’information, de capacitéabiliser les ressource sont des éléments

structurels des marchés oligopolistiques.

Laurent Benzoni et Bertrand Quéliont identifié trois formes de structures d’oligtao

qui vont conditionner les mécanismes de concurrancgein de cette configuration :

« L’oligopole homogénese caractérise par ’lhomogénéité des produiie®iprocessus
de production des différents acteurs, le confit learprix s'impose, un mimétisme
exacerbé du fait de la proximité des processusagartage revient a ceux qui
maitrisent les colts de production. Deux types aleidre a I'entrée sont a la portée

des entreprises, a savoir le rythme de diffusiantdehniques et la taille du marché.

'In Arena Richard, Benzoni Laurent et al, Op, Gi#24.
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» oligopole avec frangeici I'hypothese de I'identité des acteurs n’eas petenue, car a
coté d’une structure oligopolistique concentréexiste une frange concurrentielle de
firmes réduites pour former la structure de mardbétte frange trouve sa raison
d’étre dans sa satisfaction d’'une demande bienifgpéx qui n’intéresse pas les
grandes firmes ou bien laquelle leurs échappentte Gaexistence connait des
tentions comme elle connait des relachements.

» oligopole différencié dans ce cas de figure les produits proposésdifiatents les
uns des autres, I'enjeu ici c’est la capacité desels a jouer sur les caractéristiques
des produits et les politique de communicationerees pour séduire et fidéliser la

clientéle.

Cette analyse succincte des formes d'oligopole eveait pas nous laisser imaginer
gue l'oligopole est stable, car sous la pressiacessive des stratégies des firmes en place et
de celles des entrants, 'oligopole est instablen®Une vision dynamique s'impose pour
analyser cette instabilité, ce dernier point doi¢ @attaché a la faculté des firmes a créer des
asymetries et des distorsions dans l'oligopoleligtal situation d’instabilité de I'oligopole
provient généralement de : progrés technique et’ideovation; I'entrée de nouveaux

concurrents ; caractéristiques de la demande eadite juridique et réglementaire.

1-3) La concurrence comme processus
1-3-1) L’apport des classiques : A. Smith

C’est d’'abord A. Smith qui voit la concurrence coenome rivalité entre les individus
dans la recherche de leurs avantages personnéétarige. Cette recherche personnel
contribue au bien étre collectif, c’est * la métape de la main invisible”.
« Chaque individu met sans cesse tous ses effatieraher, pour tout le capital dont il peut
disposer, I'emploi le plus avantageux : il est bigai que c’est son propre bénéfice qu’il a en
vue, et non celui de la société ; mais les soirig ga donne pour trouver son avantage
personnel le conduisent naturellement, ou plut@esgairement, a préférer précisément ce
genre d’emploi méme qui se trouve étre le plus &ggrux a la société. [...] En cela comme
dans beaucoup d’autre cas il est conduit par unénvisible & remplir une fin qui n’entre
nullement dans ses intentions ; et ce n’'est papwos ce qu’il y a de plus mal pour la

société, que cette fin n’entre nullement dans semiions. Tout en ne cherchant que son

o
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intérét personnel, il travaille souvent d’'une maeidien plus efficace pour l'intérét de la

société que s'il avait réellement pour but d'y @éler. »*

Pour Smith, ce processus ne doit pas étre enteansi, tous ce qui va empécher la
réalisation de la main invisible est a bannirgie les monopoles réglementés.
«L’homme d’Etat qui chercherait a diriger les parlers dans la route qu'ils ont a tenir
pour 'emploi de leurs capitaux, non seulement §amasserait du soin le plus inutile, mais
encore il s’arrogerait une autorité qu’il ne sergiias sage de confier, je ne dis pas a un
individu, mais & un conseil ou & un sénat, queil quit &tre».
A. Smith concoit le marché comme wrordre spontané de main invisible, guidant les
individus vers un bien étre commun. Toute interientde I'Etat est rejetée du fait que le
mécanisme de la main invisible, dont la libre caorence est un préalable (I'Etat joue un réle
de régulateur) accéléere le progres de la soceela richesse et I'opulence.

Cette vision va étre rejointe par 'ensemble demémistes classique.

1-3-2) L’'apport des autrichiens

Contrairement a la pensée néoclassique qui esééoadr une analyse statique et en
terme d’équilibre, I'école autrichienne préconisee uanalyse processuelle et dynamique
mettant I'accent sur les déséquilibres. Les tendatgette approche : Menger, Von mises,
Hayek, kirzner ainsi que Knight et Schumpeter, ke peut rattacher a cette école du moins
sur ce point, voyaient la concurrence conxmene rivalité dynamique, une activité continue

sans fin et non un état*

Les autrichien congoivent la concurrence commm werbe»’, ce qui implique un
mouvement, c'est-a-dire se concurrencer c’est egtreompétition plutdét qu’un substantif ou
un adjectif ou méme un état comme situation coeatiglle. On est plus proche de la réalité

de la concurrence observable, ou les firmes fora geiblicité, investissent dans la recherche

! (Adam Smith,Recherche sur la nature et les causes de la riehees nations1776), cité par Deleplace
Ghislain et Christophe Lavialle, histoire de la g@&®méconomique, éd Dunod, Paris, 2008, p 57

2 IDEM

3Selon la conception de Friedrich Von HAYEK, la théo des phénoménes complex€shiers du C.R.E.A.
N°13 septembre 1989

* Brasseul Jacques, Op Cit, p16

> McNulty, cité par Brasseul Jacques, Op Cit, p 16.




Premier chapitre : La concurrence entre norme et concept
scientifique

développent, améliorent les produit...etc. Ainsillegessus de la concurrenca’est pas une
concurrence idéalisée ou tout le monde fait la mé&mase avec la méme chose, avec les

mémes techniques, aux méme prix c’est celle de kconomique réelles.

Pour Hayek, la concurrence est par nature est dgouandont les caractéristiques
essentielles (publicité, investissement, interactiy sont écartées dans I'approche statique, et
de ce fait la conception processuelle est la m@ager pour expliquer la réalité des marchés.

Schumpeter met I'accent sur le role de I'innovatpmur expliquer les désequilibres
perpétuels que connaissent les marchés par le gsuale destruction créatrice «tCe
processus de destruction créatrice constitue landenfondamentale du capitalisme et toute
entreprise doit, bon gré mal gré, s'y adaptet ».

En général, le probleme pris en considération, aedtii d’établir comment le
capitalisme gére les structures existantes, mdms &n réalité¢ le probleme est celui de
découvrir comment il crée, puis détruit ces strregu

Ce processus de destruction créatrice incarneélganisme, qui intrinséquement lié
au capitalisme, par lequel les éléments nouvealest-a-dire introduit par I'innovation,
détruisent les anciennes pratiques et les rendesuléte et par conséquent en créent des
nouvelle. A cet effet, I'innovation constitue leotaur de déséquilibre, elle revoie a la
fabrication d’'un nouveau produit, nouvelle techugicde production, nouveaux débouchés,
nouvelles source de matiere premiere et en finednoivelle organisation.

Schumpeter va attribuer un réle important a I'eoieeeure dans le développement du
capitalisme, cette figure qui innove et boulevetse marché par lintroduction des
innovations, et de ce point de vue, la concurr@arssiste a faire differemment que les autres
pour les surpasser.

Dans le méme esprit d’analyse, Kirzner va soutenig le marché ne peut étre que
dynamique. Pour cet autewrle processus de marché est toujours entreprealeust le
processus entrepreneurial est concurrensigl
L’entrepreneur chez Kirzner, déniche les opporaside profit par sa capacité a mobiliser

une veille permanente afin de les transformerotiorss concretes, ainsi ces sources de profit

YIDEM, p 17
2 Schumpeter Joséphe, capitalisme, socialisme ebatétie, éd Payot, Paris 1990, p 93.

3 Kirzner Israel, Op Cit., p 81.
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vont déclencher une course acharnée a I'excellen€& qui fait naitre un profit est le fait

gue l'entrepreneur, qui évalue les prix future dwduit plus correctement que les autres,
achete tous ou une partie du facteur de produdiaes prix qui, relativement a I'état future
du marché point trop bas™.

L’état de déséquilibre de marché est caractériséupa ignorance endémique des
opportunités de super profit, de ce fait le tradaih entrepreneur va consister a les découvrir
et & évaluer les bénéfices futures que leur exgtioit va lui procurer en terme d’avantage.

Ce processus entrepreneurial est la caractéristapiel’activité économique et de la

dynamique du capitalisme.

La démarche autrichienne constitue ainsi, une mdégte de I'approche classique de
la concurrence prénée par Adam Smith, en prenamne objet d’analyse la réalité des
marchés contrairement a la conception statique igsistaient sur la modélisation et

I'approche inductive du raisonnement.

1-4) L’approche de la concurrence en économie induglle

Les approches de la concurrence et le fonctionnees marchés étaient toujours
'une des préoccupations de la théorie économiti@epnomie industrielle, comme toute
théorie économique a trouvé un terrain indubitalelenfavorable pour un renouvelement de
'approche du fonctionnement des marchés par Keeabes structures et le comportement

des firmes.

1-1-4-1) L’économie industrielle classique : le sicturalisme :

Le projet de I'’économie industrielle est constaulix antipodes de la microéconomie
traditionnelle. Les initiateurs, tels que E .Masdnyl.Clark, et J. Bain, ont insisté sur la
nécessité de batir une approche des fonctionnerdestsarchés mieux compatible avec les
processus concurrentiels réels. Ainsi Masson déficonomie industrielle sans aucun
contenu normatif en ces proposest essentiellement I'étude de la structure et du

fonctionnement des marchés et I'étude de la straatu comportement des firmes »

1 Von Mise, cité par kirzner Israel, Op Cit. p 68.

2 Arena Richard, Benzoni Laurent et al, Op Cit., p62
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Donc le souci est d’expliquer les differences d&s pratiques concurrentielles
observées en termes de fixation des prix, de ptauet d’investissement par l'intermédiaire
de l'analyse des structures des marchés et dealimgtion des firmes, pour cela Mason
propose une méthodologie pertinent afin d’approcteerproblématique de économie
industrielle.

Il propose au premier lieu la classification desictures de marché pour réaliser la
monographie sectorielle pour construire un enserdBlaégles générales comme facteurs
d’'influence sur le comportement des firmes, et pseirfaire, Mason prend comme objet
d’analyse les branches d’activité, qu'il définitneme « un regroupement des firmes opérées
sur la base d’une similitude entre produits et enirocessus de productiohet cela du point
de vu des vendeurs et des acheteurs.

Du coté des vendeurs, les criteres ou bien lesittonsl de similitudes sont les co(ts
de production, nombre et taille des agents et llaomdes barriéres a I'entrée.

Du coté des acheteurs: nombre et taille des agéeis information sur les
caractéristique des produits et les cycles saisosni
Cet ensemble de condition ou grille pour batirmemographies sectorielles s’inscrivent dans
une approche inductive pour approcher la réalitdahetionnement des marchés. Ainsi le
développement de la méthode d’étude des cas a tdatémoigne de I'engouement qu’a
suscité cette approche empiriste.

Cette méthode s’oppose catégoriquement a la mieno@sique normative, ainsi dans
la méme lignée J.M.Clark a proposé «substituer au concept de la concurrence pure et
parfaite celui de “workable competition”,...I'idéde fond avancée était que la structure
monopolistiqgue ou atomistique des marché importe peul compte la pratique effective de
la concurrence, entendue comme un processus dynarnaractérisé par une succession en

chaine d’actions et de réactions ».

! |dem, p63.

? Arena Richard, Laurent Benzoni, Op Cit., P130.
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L’apport de J.Bain: la naissance du paradigme stture-comportement —performance
(SCP)

« J.Bain est présenté généralement comme le famdatie I'approche dite
structuraliste. Le paradigme structure —comportaetygerformance vient comme une rupture
avec I'approche monographique de Masbn»

A partir des statistiques sectorielles, Bain a toitsun ratio : taille optimale de
production des firmes /taille totale du marché.r@e reflete la naturel des marchés, plus il
s’éleve plus il ya tendance a la concertation. &tsdses observations, Bain affirme que ce
ratio enregistre des variations considérables.

L’auteur avance aussi, que le progrés techniqugué&e des économies d’échelles
impliquent une augmentation des tailles optimales la taille des marchés, ce qui engendre
une concentration d’une industrie.

En plus, Bain constate que I'écart entre la stmectlu marché observée et celle de la
taille naturelle est da a I'altération des condiial’entrées sur le marché, ainsi les entreprises
érigent des barriéres a I'entrée pour entraveettaritative d’émersion dans leur fief.

Les barriéres tels que : la différenciation degpits, pratique de prix limite ..., accroissent
la concentration et permettent 'augmentation dertditabilité. Cette derniere est interprétée
comme non efficiente, car elle engendre des posiatiles abus de positions de la part des
firmes installées. A cet effet Bain introduitla relation qui existe entre la performance et

structure des marchés qui passe a travers le file® comportement des acteurs ».

Cette nouvelle approche va renouer avec I'approchmative de la concurrence par
la reconduction de I'hypothese de maximisation pedits. Cette attitude témoigne de la
grande conciliation entre les deux approches.

Cette analyse a recus de I'écho chez un certairbreogiauteur, et c’est ainsi que Scherer
(1970) va populariser le paradigme « structurengmtement-performance » (S-C-P) et qui

sera considéré come I'un des promoteurs incontesté

! Moati Philippe, Méthode d’étude sectorielle, Violei 1, cahier de recherche, 1993, p44.

2 Arena Richard, Benzoni Laurent et al, Op Cit, p132
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Figure n°1: le triptyque structure —comportement-perfornganc
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Scherer présente le paradigme comme un ensembleaukalité qui aboutit a
'explication du fonctionnement du marché. Selon, lies performances d'un secteur
dépendent des comportements des acteurs economigclesteurs et vendeurs) qui se
manifestent par : le choix des variétés des predpdilitique de prix, politique de distribution,
innovation....etc.

De méme les comportements sont étroitement liéssaugtures des marchés tel que
la taille des acteurs, hauteur des barrieres &keet différenciation des produits.

Les structures sont une résultantes d’'un certambmne de condition de base, vues du
coté de l'offre et de la demande. Ainsi sur le pta@rationnek I'économie industrielle se
doit alors d’éclairer les termes d’'une action opdile en matiere de politique de la
concurrence pour corriger, le cas échéant, les irffgmtions du marché™; et Bain fournira
incidemment des arguments incontestables en faleula politique de la concurrence et la

forme d’intervention de I'Etat.

Limite de l'approche :

A partir des années 70 I'approche structuralisteaanaitre des critiques virulentes,
tant sur le plan méthodologique que sur le planrifée.

Les plus marquantes sont notamment celles qui grament de I'école de I'école de
Chicago. Nous pouvons lire sous la plume de Stiglér « il n’existe pas de matiere que I'on
puisse qualifier d’'organisation industrielle, cag tontenu de cette discipline est précisément
le contenu de la microéconomie-théorie des prixdeu’affectation des ressources, ce que
I'on donne souvent maintenant le nom malheureuxideoéconomie %

Pour les auteurs de I'école de Chicago, tel quglestiDemsetz et Brozen, la relation
entre structure et performance doit étre invers@ese sont les performances des firmes qui
sont a l'origine des structures de marchés, aiassttucture de monopole ou structure
concentrée n’est pas automatiquement une situdiomoins efficace d'un point de vu
économique et social.

Il est méme admis, comme le note Laurent Benzerlifficile de suspecter les

entreprises opérant dans une structure concentrese&l comporter systématiquement en

! Arena Richard, Benzoni Laurent et al, Op Cit, p404

2 Stigler cité par Arena Richard, Benzoni LaureraleOp Cit, p 136.
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monopoleur....,la différenciation des produits, léerdion de l'information, le blocage des
entrée-sorties sur le marché, le contréle du cyldevie du produit, la maitrise des rythmes
d’'innovation, la modulation de [l'utilisation des macités de production ...apparaissent
comme autant de moyens usités par les firmes mEseoér leur domination du marché ».

Sans viser I'exhaustivité, quatre critiques sontesses a I'économie industrielle
classique, peuvent étre interprétée a la lumieréadi#érive qu’elle a connu de son projet
initial :

-L’approche de I'économie industrielle (SCP) eatigue : les phénoménes comme les
interactions entre les entreprises concurrentésuet évolutions dans le temps, les relations
offre-demande, I'émergence et la diffusion de lGmation sont complétement écartées du
champ d’analyse, c'est-a-dire la dynamique indelfgrin’est pas inscrite dans le projet initial
de I'économie industrielle.

-Un déterminisme trop poussé : dans le sens dédaesmce du triptyque, c’'est les
structures qui déterminent les comportements. Qkpera relation inversée est aussi juste
voire méme la plus légitinfe c’est la conduite des firmes qui influence I'égence des
structures.

-Le critéere de profitabilité demeure une regle quize peut pas transgresser: en
s’attachant a cette régle, aucune situation new#® sur une structure efficace. Dans ce
sens, les néoclassique pronent l'idée de l'atosicBchumpeter estime que la structure
monopolistique est la mieux efficace, voir inévieapour au moins une période, d’autres vont
opter pour une position intermédiaire, c’est I'olle large de Philips. Pour Hayek, il n'ya
pas de structure optimale, car la concurrence ast puocessus de découverte.
Dans cette absence de consensus sur une notioncawsiale de fonction optimale des
marchés, les politiques de la concurrercepacifieront plutbét qu’elles n’éclairciront les
régles du jeu concurrentiels®».

-Les liaisons interindustrielles sont écartéescdhomie industrielle est cantonnée
dans la norme de I'équilibre partiel de la micradmmie traditionnelle, les relations entre

industries et leurs effets sur le développemema@anque global ne sont pas abordés.

Arena Richard, Benzoni Laurent et al, Op Cit, p133

2] .Bain a émis certaines réserves par rappaeasi de la séguence (SCP) en soulignant, dangposche de
pratique de prix limite, que les comportements patiinfluencer les structures.

3 Arena Richard, Benzoni Laurent et al, Op Cit, p137
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De ces critiques nous concluons que I'économiestraille classique bute finalement

sur les limites de la microéconomie traditionnelle.

1-4-2) La nouvelle économie industrielle

La nouvelle économie industrielle est née suite inauffisances du modele S-C-P et
en renouant avec la tradition ouverte par CouBetirand, Chamberlin et autres.

La renaissance de la démarche hypothético-dédudtivelique un retour au
formalisme mathématique jusqu'a ce gukest difficile de distinguer I'économie industte
de la microéconomie %.

Le sens de la séquence S-C-P va étre modifié ertamheen exergue les
comportements des firmes, ainsi la conduite stigégdes entreprises peut altérer les
structures de marché dans un jeu de dynamique tielles Cette derniére affirmation
témoigne d’un recours intensif a la théorie des jgour la modélisation des comportements
stratégiques des entreprises €drn ya de stratégie qua inclure la stratégie ltritre » 2

La prise en compte de [linteraction stratégique dagreprises et de leurs
indépendances mutuelles désigne la situation oudé&ssions des entreprises ont des
répercutions sur les autres entreprises, et cesedervont réagir a leur tour a toute action.
Cette réalité pousse les firmes initiatrices du vemoent a anticiper les réactions de leurs
rivaux en termes de repostes et d’espace tempaaiak leur processus de prise de décision,

ainsi la dynamique concurrentielle est introduite.

Champ d’analyse : implication et limites
Les phénomeénes privilégiés pour la modélisationsdztte nouvelle approche sont :
-les stratégies de préemptioses comportements s’appuient sur une positios da marché

en un temps donné pour affaiblir la performanceacdesurrents potentiels a I'avenir, comme
elles s’appuient sur aussi les dépenses de reéhaguhdébouchent sur des innovations et de
facto sur des brevets. De méme les surcapacitpeodection jouent un réle primordial dans

le blocage de I'entrée en saturant les marchés.

! Maoti Philip, Op Cit.p50.

2\on Neuman ,Morgenstein ,cité par Arena Richaeh#ni Laurent et al, Op Cit, p148.
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En définitive les stratégies de préemption viseotcuper tous les espaces sur le marché et
de s’en prendre de toutes les opportunités possibila coté, et en bloquant I'entrée pour les
concurrents potentiels de I'autre coté.

-Les stratégies de prédationsegroupe les manceuvres de dissuasion telleagsi¢ulation ou

les firmes acceptent des pertes matérialisées gmpuitiques de prix limite pour dissuader
'entrée ou de pousser un concurrent a sortir ducihda Dans de tels cas le bluff et la
technique de désinformation sont d’'une grandetéitili

Ce nouveau modéle d’approche des mécanismes centials et des marchés a reprit
et a enrichit les modéles dérivants de l'impertactdes marchés, en particulier dans les
conditions d’incomplétude de linformation et dyasétrie informationnelle dans les
structures oligopolistiques. A la différence aVepproche structuraliste qui opte pour une
vision empiriste par les études de cas, la nouaglf@oche baptisée “comportementaliste”
va opter pour une vision théorique en proposanthgie a outil chargée d’instruments qui
n'est pas, toutefois, compatible avec la réalitéathetionnement des marché.

En effet, la question épineuse est de savoir corhrpasser de la théorie a la pratique,
autrement dit : le formalisme mathématique adogté-icapable de refléter la réalité ?

Ainsi le recours excessif a la théorie des jeuxstire un écueil cak si la théorie des jeux a
réussit a définir infailliblement 'ensemble desngmrtements a adopter pour étre sir de
gagner dans un jeu concurrentiel, pour les joueamrgenés a perdre inéluctablement, l'intérét
méme du jeu disparait®.

D’un autre coté I'accroissement des variables deoje un changement mineur dans
les hypothéses retenues induisent une croissansepdssibilités d’action des joueurs
(entreprises), par conséquent la solution du jedede incalculable, ce qui engendre une
reconsidération de toute l'arborescence. Comme o rEncanoua« la sensibilité des
résultats vis-a-vis de la définition des regles&lu est souvent a I'image de la diversité et de
la complexité des situations qu’on désire modétider

La complexité des modéles (avec équation et systdidguation) empéche le
rapprochement des situations réelles des marchésugent débouchent sur des situations
d’équilibres multiples, ce qui remis en questiocdpacité de prédiction de ces modeles de la

nouvelle économie industrielle.

1 M. Plon cité par Arena Richard, Benzoni LaureraleDp Cit. P 402.

2 Encaoua , cité par Maoti Philip, Op Cit, P 52.




Premier chapitre : La concurrence entre norme et concept
scientifique

Section 2) Les politiques d’instauration de la conarence et de la régulation sectorielle

Pour que les tendances concurrentielle 'empodantes tendances a I'entente et a la
coalition, un nombre important de mesures juridiqoet été prises depuis la fin du dix-

huitieme siecle jusqu’a nos jours.

Présentée comme une forme d’intervention de laspoie publique dans I'économie,
La politique de la concurrence et de régulatiomm@dgché recouvrent un certain nombre de
mesures, de regles et de normes pour instaurentaiorence et encadrer le jeu concurrentiel.
En cela, les stratégies des entreprises en écermbeminarché, sont encadrées par des régles
de la concurrence et des autorités qui sont chadgées mettre en ceuvre.

2-1) La politique de la concurrence
2-1-1) quelques reperes

« Tous les pays occidentaux, comme la plupart des palustrialisés, sont a présent
dotés d’un droit spécifique visant a réguler ledoonnement des marchés. Ce droit fixe des
regles du jeu et instaure par la méme un contrOks c¢comportements des agents
économiques . Et sous limpulsion d’organisation international®{Q), I'essor du
processus d’intégration régionale et de partenadgahomique, un certain nombre de pays en
voie de développement se sont dotés d’un droita@oaque et particulierement d’'un droit de

la concurrence.

La politique de la concurrence se présente comrmeecandition sine qua no a la mise
en place d’'une économie de marché. En effet I'écdaale marché n’exclut pas la présence
du droit, ce dernier garantit la liberté contraties des offreurs et de demandeurs sur le
marché et la propriété privé. Aingil'économie de marché n’a pas le spontanéitisnergu
lui préte parfois.....'économie de marché est néedchit et demeure encadrée par ses

instruments et exigences ».

! Encaoua David et Guesnerie Roger, politique d®ieurrence, la Documentation francaise. Pariss200

2 Marie-Anne frison-roche, la régulation économi¢jlémitimité et efficacité”, presse de science @ éd

Dalloz, Paris, 2004, p 9.
a0
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En matiére de la politique antitrust les Etats-Uniffiche figure de pionniéravec
'adoption du Sherman act en 1890 relatif aux corgments d’entente et de position
dominantes suite a la prolifération de la conceimmaéconomique dans le secteur pétrolier,
sidérurgique et I'électrique, et leurs effets géda. Ce processus de concentration ne
mangue pas de susciter des craintes de la padotsemmateurs et des hommes politique,
comme lillustre le sénateur Shermaia conscience populaire est troublée par I'émeige
de problémes nouveaux qui menacent la stabilitéoddre social. Le plus sérieux d’entre eux
est certainement celui qui découle de I'accroissgmen une seule génération, des inégalités
de chances, de condition sociales et de richess&agaute de la concentration du capital au
sein de vastes coalitions destinées a controlentamerce et I'industrie et a détruire la libre
concurrence ¥. La mise en application du Sherman act est effectiws du procés de
standard oil de Rockefellet des crises financieres du début du siecle.

Toutefois le Sherman Act ne couvrait pas les fusions légalasf dans un but de
création de monopole. A cet effet, Le Clayton Adité introduit en 1914 pour interdire des
fusions capables de réduire la concurrence

La Federal trade Commission Act date aussi de 1914rée la Federal trade
Commission(FTC), une autorité indépendante et iitavavec le Département de justice
(DQJ), qui est une agence gouvernementale power faspecter la loi anti trust au niveau
fédéral.

Ces dispositifs juridigues vont connaitre des areamehts successifs par
lintroduction d’autres mesures au cours des ddesnrsuivante, pour s’adapter au

changement économique, institutionnel et technglogi

Au niveau de la communauté européenne, la politijuk concurrence fait une partie
indissociable de la construction du projet d’'intdégm économique (article 81 et 82 du traité
de Rome 1957).

Cependant au niveau de chaque pays, au départr eaeort au Etats-Unis, la
politique de concurrence n’a connu qu’un intérétenr. Ce manque d’intérét s’explique par
des raisons historiques et idéologiques. Airdia politique de la concurrence suppose en

effet une adhésion aux mécanismes de marche, ceeqoorrespond pas a la tradition de

! Combe Emmanuel, la politique de la concurrencéa édcouverte, paris 2002.

> Cité par M. Glais, économie industrielle : les Sigies concurrentielle des firmes, éd litec, pa8i82, p296.
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nombre de pays (a I'image de la France), fondéel'sutervention directe dans I'économie

de la © main invisible” de I'Etat .

Dans les pays émergents et en transition, la goétde la concurrence est en phase de
construction, sa prise en compte s’inscrit dansvéggies de transformation et la volonté de
changement de cap qui accompagne les vastes pmogsade développement économique et
social.

2-1-2) Le cas de I'Algérie :

C’est dans un contexte de libéralisation de I'éooieoet de la mise en place de la zone
de libre échange avec I'Union Européenne et derégpgration, la plus déterminée, pour
'accession a I'Organisation Mondiale du Commer@eM.C), que I'Algérie a engagé des
réformes économiques au cours de cette derni@rendie. A cet effet un nouveau cadre
|égislatif et réglementaire a été adopté pour pdrmein ajustement adéquat au nouveau

contexte économique.

Ce nouveau cadre législatif est annoncé danddforance n° 03.03 du 19 juillet

2003 relative a la concurrence.
Au terme de son premier article (Art.1.), I'ordonona n° 03.03 du 19 juillet 2003 : & pour
objet de fixer les conditions d’exercice de la agnence sur le marché, de prévenir toute
pratique restrictive de concurrence et de contrdles concentrations économiques afin de
stimuler I'efficience économique et d’améliorebien-étre des consommateuws
En outre, la présente ordonnance integre d’aptesmmetres de la concurrence a savoir :

* L’abus de I'état de dépendance économique ;

» La constitution de monopoles a I'importation pabiais de contrats d’achats

exclusifs ;

» Etla pratique de vente a des prix abusivement bas.

» Liberté des prix (articles 4 et 5)

» Pratiques restrictives de la concurrence(les egide 6al4)

* Autorité administrative dénommée « Conseil de llaccorence », Jouissant de

la personnalité juridique et de I'autonomie finamei

! Combe Emmanuel, Op Cit., p 9
’ Modifiée et compétée par la loi n°08-12 du 25juid@@t n°10-05 du 15a0ut2010
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Le conseil de la concurrence, en vertu de la létsi en vigueur, est une autorité
administrative, autonome, placée auprés du mieistbargé du commerce qui jouit de la
personnalité juridique et financiere. Il est comgpds 12 membres nommeés parmi les experts
et professionnels du domaine.

En vertu de larticle 14 de I'ordonnance n° 03.08 1P juillet 2003 relative a la
concurrencex Le Conseil de la concurrence a compétence desidécide proposition et
d’avis qu’il exerce de son initiative ou a la derdansur toute question ou toute action ou
mesure de nature a assurer le bon fonctionnemenladeoncurrence et a favoriser la
concurrence dans les zones géographiques ou ldsusecd’activité ou la concurrence
n'existe pas ou est insuffisamment développée.dosdl de la concurrence peut faire appel
a tout expert ou entendre toute personne suscemil’informer. Il peut également saisir les
services chargés des enquétes économiques poctuefféout contréle, enquéte ou expertise

portant sur des questions relatives aux affairdsvant de sa compétense

Ses attributions décisionnelles principales santslévantes :

> Adresse des injonctions motivées en vue de maettr& des pratiques restrictives de la
concurrence ;

» Prononcer des sanctions pécuniaires (Sanctionspofues restrictives et des
concentrations articles de 56 a 62) ;

» Prendre des mesures provisoires destinées a susplesdpratiques restrictives ou
pour parer a un préjudice imminent susceptiblere’éausé a des entreprises dont les
intéréts sont affectées par ces pratiques ;

» Larticle 36 de la méme ordonnance précise queoleseil de la concurrence est
consulté sur tout projet de texte réglementairanaya lien avec la concurrence ou
introduisant des mesures ayant pour effet notamment

* De soumettre I'exercice d’'une profession ou d’unBivdé, ou l'accés a un
marché a des restrictions quantitatives;

» D’établir des droits exclusifs dans certaines zaneactivités ;

e D’instaurer des conditions particulieres pour I'exee d'activités de
production, de distribution et de services;

» De fixer des pratiques uniformes en matiere de itiong de vente.
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2-1-3) Les objectifs de la politique de la concurrece

Cerner les objectifs de la politique de la conauresest un travail périlleux, car la
concurrence elle-méme repose sur un paradoxe.
En effet, si on appréhende la concurrence commeprocessus de sélection qui abouté a
I'élimination des concurrents, la politique de lancurrence n’a pas pour but d’empécher
cette élimination, mais plutét de contréler et dadrer les manceuvres et les moyens dont
usent les entreprises pour parvenir a cette fénalit
Donc la question est de savoir :

A partir de quel moment un comportemenjuggé anticoncurrentiel ?

«Ou placer le curseur entre l'exigence de compdiifjvqui pousse a accepter voire
encourager les concentrations, et le souci de tatqmtion des consommateurs, qui conduit a
moins de clémence de la part des autorités de coeme .

En plus la politique de la concurrence differe dhays a un autre et d’'une époque a
une autre et elle s’inscrit dans un cadre idéolagiet historique, en cela elle rentre en conflit
avec les autres politiques a savoir: la politig@nomique, la politique industrielle et
technologique.

Pour lever ces difficultés, le recours a I'analgsenomique s’avers inéluctable pour
cerner les contours de la concurrence et les giestées firmes afin d’établir les regles qui
encadreront le jeu concurrentiel.

Deux visions s'affrontent au sein méme de I'anak§senomiqué I'approche structuraliste
(école de Harvard) qui préconise la dilution desuvpirs et [I'approche dite

comportementaliste (école de Chicago) qui insigtd’sfficacité économique.

A. L’'approche structuraliste : I'école de Harvard et la dispersion du pouvoir
economique
« L'intervention active des économistes dans leatldate donc de la fin des années
trente. On admet généralement que I'Ecole strudisteade Harvard (Mason, 1939 et Bain,

! Encaoua David et Guesnerie Roger, Op Cit. p7.

2 Cf .supra
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1956) a eu une grande influence sur la politiquela@leoncurrence américaine jusqu’aux
années soixante-dix »

Cette premiere conception de la concurrence a moigine, le modéle de la
concurrence pure et parfaite. En effet dans le feaa#rmatif les offreurs ne possédent aucun
pouvoir et cette absence de pouvoir résulte deofaliion d’atomicité et du codt. Cette
structure est optimale dans la mesure ou elle magine bien étre collectif, du fait de
I'absence des profits durables, et de ce pointude ha politique de la concurrence a pour but
de corriger les défaillances de marché afin d'unstala structure concurrentielle.

Cette idée de relation entre structure de marchénlfne d’offreurs) et pouvoir des
firmes au sein d'une industrie, en particulier teusture oligopolistique, est reprise par
I'école de Harvard pour fonder une approche stratitie de fonctionnement des marchés.
Selon cette école la structure de marché déterlrainemportement des firmes et par voie de
conséqguence la performance du secteur.

Dans la structure de petit nombre d’offreur, lesdpicteurs ont tendance a s’entendre
en formant des coalitions et des cartels poureisire le jeu de la concurrence et afin aussi
d’'imposer leur pouvoir économique sur le marche.

C’est dans ce sens que l'école de Harvard se peoenen faveur d’'une politique de la
concurrence rigoureuse pour :

v Controler la concentration et d’évaluer les posii dominantes pour détecter

les abus de position (définition du marché pertinielice de concentration)

v diluer le pouvoir économique des firmes, via desanémes, ex ante et ex

post, de contrdle et de surveillance des comporigsndes firmes en matiere de

fusion, acquisition, ententes (explicite et impb¢i qui vont fausser le jeu
concurrentiel et accroitront le pouvoir des entisss

B. l'approche comportementaliste : I'école de Chicaget | efficacité économique
La critiqgue la plus sévére de I'approche structsi®lprovenait d’'un ensemble de
personnalités qu’on désigne sous le label de I&dal Chicago, comprenant aussi bien des
juristes (Calvert Simons, Aaron Director, Bock)sdxonomistes (Brozen, Demsetz, Stigler)

et des juges (Posner, Bork, Easterbrook, Gellhorn).

! Encaoua David et Guesnerie Roger, Op Cit. p51.
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Ces auteurs revendiquent leur appartenance auntdib@ral en rejetant I'immixtion
des pouvoirs publics dans le fonctionnement d’'umchia dont les vertus autorégulatrices se
suffiraient a elles-mémes. Cette école raisonnéadaveur de l'efficacité économique sur
toute autre chose en avancant des argumentsesipmur étayer son raisonnement :

v' Premiérement, la vision de court terme (efficaitatique) est substituée par une
vision de long terme (efficacité dynamique) : Céttele explique qu’'a long terme, la
concentration n'est pas aussi néfaste que le laisndre la vision courtermiste. En
effet la concentration peut résulter d’'un effortindovation et de programme
d’'investissent et par conséquent la firme init@rpeut se trouver en situation de
monopole.

Toutefois, cette situation est provisoire et sdbbthése de Schumpeter, le processus

de marché va faire entrer d’autres entreprises tlamsarché monopolisé par effet

d’'imitation et la volonté de supplanter les rivauRar ailleurs, pendant la période de

monopole, le consommateur sera un peut désavardageayant un surprix, mais a

long terme, il sera mieux servit par les innovai@ncouragées par le monopole.

« Dans cette perspective, le pouvoir de marché egpaomme un mal nécessaire

propice a I'innovation %

v' Deuxiéemement, la concentration industrielle ne ltésypas uniguement des
comportements des firmes, mais résulte aussi sbdesncaractéristiques technique et
economique de l'industrie. Souvent est avancé qne dne industrie a forte économie
d’échelle, la structure naturelle du marché seli@ ¢l monopole, car la dilution du
pouvoir ne laisse pas profiter de la diminution deéts de production unitaires a la
collectivité.

v' Troisiemement, la concentration industrielle etecdlu pouvoir entre les mains d’'une
ou quelques firmes est la résultante d’'un procesdsusélection de firmes les plus
efficaces. Cette efficacité peut provenir de ddfées sources : systéeme d’information,
gestion des ressources et compétences, espritrapese et entreprenariat,
innovation, politique fonctionnelle...etc. dans cse,da corrélation entre concentration

et profit est rejetée au profit de I'existence d'eprises en sur concurrence.

! Combe Emmanuel, Op Cit.p16.
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A la suite de cette exposé, la politique de la ocomnce doit regarder de plus prés du
coté des marchés et d’'efficacité économique. Ailesi attentes des producteurs doivent étre
satisfaites pour I'encourager a innover et a irnkest la formation des groupements s’avéere
parfois une solution inéluctable pour la compétiéiva linternational, a I'image de la
politique américaine de la fin des années 70 etitd@d suite au raide Japonais sur le marché
américain et dans le but de défendre la compéétivationale et pour protéger les champions
dans certaines industries, le gouvernement ani@icpris certaines mesures pour relever les
défis. Ainsi, La mise en sommeil des politiquedaleoncurrence dans leur application peut
s’interpréter comme une dérogation au principetdictiralisme et une diffusion des idées de

I'école de Chicago auprés des hommes politiquereate de Rolande Reagan (1981-1989)

Dans une logique de construction d’'une vision cogerte des politiques de la
concurrence, les autorités qui s’en chargent daldlissement et d’application des régles,
s'inspirent des régles jurisprudentielles amérieainen termes d'évaluation des
comportements anticoncurrentiels

* Laregle per se : un comportement soit autorigét jiisterdit par son existence méme,
ceci signifié qu’'une pratigue n'a pas besoin d'émestifiée par des argument
economiques pour étre recevable.

e La régle de raison: la licéité d'un comportemenair papport aux regles de la
concurrence résulte d’'une analyse au cas par das atitorités mettent en balance les

avantages et les inconvénients d’'un comportementtale rendre le verdict.

2-3) Larégulation sectorielle

Les vagues de libéralisation et de déréglementatiiemvenues depuis les années 80
ont donné naissance a des régles, tenants a lddaisguler les monopoles historiques et de
favoriser la concurrence, et fait apparaitre dssaimces de régulation pour gérer la phase de

transition entre monopole historique et le marahécarrentiel.

'CombeEmmanuel, Op Cit.p18
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Dans ce qui suit nous allons essayer dexplicies taisons qui ont motivé la
puissance publique a introduire de la concurreares ¢tbs indusie dites de réseau a I'image de
la télécommunication, ensuite nous allons portérenattention sur les autorités de régulation

et enfin un paragraphe sera consacré aux moddétésgulation.

2-3 -1) Le processus de libéralisation et de dér@ghentation

« Pendant long temps, le concept de monopole Haduservi a justifier le choix de
confier a un seul opérateur I'offre de servicedak ceux de téléphone, de I'électricité ou de
transport ferroviaire. L'existence de rendement8ctielle croissants ainsi que d’économie
de gamme était censée valider ce choix. Acceptempiusieurs firmes puissent offrir chacun
de ces services aurait conduit a une multiplicatiinvestissements couteux et sous-utilisés
en raison de leurs indivisibilités techniques. Eecand lieu, permettre l'arrivée de
concurrents susceptibles d'offrir seulement quetquies des services de la gamme complete
proposée par le monopole Iégal aurait, pensaittisqué de priver celui-ci du bénéfice des
économies découlant de la sous additivité des cqiitSnoméne imputable a une offre de
multiservices. Propriété de I'état, ou pour le nmisous son contrdle, le monopoleur Iégal se
voyait d’ailleurs imposer certaines contraintes,tarament tarifaires, pour des raisons de
service publique

A travers ce paragraphe on peut conclure, quediméntation du monopole été la

meilleurs des solutions que I'on puisse imaginamrpme efficacité économique optimale.

A partir des années 80 ce raisonnement va faiedates arguments robustes qui sont
plutdt en faveur de l'introduction de la concurremans les monopoles naturels.
On peut résumer les arguments avancés pour I'wreedes industries de réseau a la
concurrence comme suit :
> En premier lieu, on met en avant les efforts pédapms et théoriques
consentis pour mieux convaincre les responsablés8gpes pour se lancer dans la
libéralisation. L'apport de la théorie des marcleéstestables dans cette ligne est
déterminant. L’'un des enseignements les plus matgude cette approche, est que
l'intensité de la concurrence existe sur un mamgphién’est pas nécessairement due a

la multiplication des offreurs mais plut6t lieeadoncurrence potentielles. Ainsi les

! Glais Michel, économie publique de la régulatié debook 2001, p 59
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firmes installées vont se comporter comme si ediggent en concurrence. Cette
approche va servir de guide pour une interventtatiqtie de qualité sur les maillons

de l'industrie afin de faciliter I'entrée et la §erdu marché.

> En second lieu, il y a lieu de citer I'évolutiorthemologique et ces effets sur les
industries de réseau. Dan le secteur de téléconmationi on constate que la fibre
optique a remplacé le cuivre, l'innovation dansG8M et dans le haut débit ont

favorisé la concurrence dans les services.

> En troisieme lieu et comme conséquence des deuxmamis précédent, la
séparation croissante des activités de servicesllet de I'infrastructure des anciens

monopoles, puis la possibilité d’introduire de ¢ancurrence dans les services.

> En quatrieme lieu, c’est les vertus et les avarstafgela concurrence qui vont
motiver ce type de choix. Une concurrence libreweterte profite aux consommateurs
et a la communauté puisqu’elle garantit des priss aibles, de meilleurs produits et
services d’un caractere novateur et un plus grank@u consommateur par rapport a
une situation marquée par un monopole. Dans unh@avavert, les producteurs se
livrent concurrence pour gagner les consommateautsaessant les prix et en mettant
au point de nouveaux services qui répondent le xni@ux besoins des
consommateurs. Un marché concurrentiel encouragenoVation puisqu’il

récompense les producteurs qui innovent.

> En dernier lieu, et pas le moins important, la rdergn puissance de la pensée
libérale durant les années 70 et 80 a sans doutéléae le processus de

déréglementation en faveur de I'activité privéeelitbre concurrence.

2-3 -2) La régulation du marché

Le terme de régulation demeure incertain, une aspyae polysémique par excellence.
Il faut bien le préciser pour ne pas s’égarer &t dé renvoyer a un ensemble de regles
communes et cohérentes.

Dans une premiéere acception la régulation se cohéwmec le droit lui-méme, comme

une régulation sociale qui mobilise la régle jugigé pour la mise en ordre de la sociéteé.

o]
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La deuxieme acception va spécifier la régulatiommme une limite imposée dans
I'exercice des pouvoirs et comme rééquilibragerdpports de force. Sans doute, cela revoie
au cadre générale de la politique de la concurrence

Dans la troisieme acception de la régulation, conmoie objet d’étude, On peut
avancer alors que la régulatienintervient comme une sorte d'appareillage proprein
secteur, intégré dans celui-ci, - dont la réglemaéinoh n'est qu'un des outils - qui entrelace
régles générales, décisions particuliéres, sanstioglements des conflits, et qui inclut
généralement la création d'un régulateur indépenddar cet appareillage juridique, le
systeme de régulation crée et maintient un égeildmtre la concurrence et un autre principe
gue la concurrence dans des secteurs économigquesqeuvent les créer ou les maintenir
de leurs propres formes, ou en s'appuyant seules@nte cadre général du droit de la

concurrence %

Cette derniere acception nous renvoie a un sedigur particulier en cour de
libéralisation. A cet effet une autorité indépertdagie régulation s'impose, qui va veiller &
'existence d’'une concurrence effective et loyalegrendre des mesures nécessaires pour
rétablir la concurrence. Cet organe de régulationautorité de régulation spécialisé dans un
secteur, se trouve assigner la tache de gérerksepde transition entre le monopole naturel et
la concurrence effective, et une fois la concureeest établie, le régulateur disparaitrait et le
secteur serait soumis aux regles générales dentaizence (Pour l'instant peu de régulateurs

ont disparu ).

Les industries dites de réseau (€lectricité, gamsport, télécommunications), ont
subit dans leur majorité ces transformations damsdjeur partie des pays industrialisés et en

phase de mise en ceuvre dans les pays en voie degigement.

L'Algérie a pris part & ces engagements en l'o@nge dans le secteur des
télécommunicatiorfs En effet le gouvernement a mis en ceuvre déstletdées années 2000,

un calendrier de réformes du secteur de téléconuation qui a pour but d’introduire la

! Marie-Anne frison-roche, Op Cit. p 13.

2 Nous y reviendront dans les détailles lors deitiétde cas en deuxiéme partie de ce présent mémoire
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concurrence en son sein et de le mettre au sthndi@rnational tant sur la qualité et la
diversité de I'offre que sur le 'amélioration dergice universel.
Pour atteindre ces objectifs, I'Algérie a mis gace un dispositif réglementaire et

institutionnel :

» La loi 200003 du 05 Ao(t 2000 fixant les régles généraledivels a la poste et aux
téléecommunications, a défini les conditions deetigppement et de fourniture des
services de la poste et des télecommunicationsfige des principes selon lesquels
ces services doivent étre assurés dans des corsddlgectives, transparentes et non

discriminatoires.

» La création d'une autoriténdépendante dotée de la personnalité morale et de
'autonomie financiere dénommée LAutorité de Régulation des Postes et
Télécommunications (ARPT) » qui a pour missionyerius de ladite loi, de veiller a
I'existence d’'une concurrence effective et loyale $es marchés postal et des
téléecommunications ; de veiller a fournir, dansrédgpect du droit de propriéte, le

partage des infrastructures de télécommunications.

2-3-3) Les objectifs de la régulation
Pour cerner les objectifs de la régulation (entigarer dans les télécommunications),
nous allons se référer a la grille proposée pdalgue mondiale dans son rapport datant de

2000 et dont les objectifs s’annonces comme suit :

— Faciliter I'acces universel aux services de télénanication de base.
- Encourager les marchés concurrentiels, pour prooiauv

* La prestation effieades services de télécommunication ;

* Une bonne qualitésdevice ;

» La mise en placesdevices de pointe ; et

* Des tarifs efficaces

!Intven Hank, Tétrault McCarthy, manuel sur la eégéntation des télécommunications, La Banque
mondiale, 1818 H Street, Washington, Etats-Unientére édition, novembre 2000
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— La ou des marchés concurrentiels n'existent paooudéfaillants, prévenir les

pratiques abusives de la puissance de marchés tpllene tarification excessive et un
comportement anticoncurrentiel des firmes domirante

— Créer un climat favorable a la promotion des ingestnents pour développer
les réseaux de télécommunication.

— Accroitre la confiance du public dans les marcrestdlécommunications, par
I'application de politiques transparentes de réguriaet d'octroi de licences.

— Protéger les droits des usagers, notamment letsdrda protection de la vie

privée.

— Accroitre la connectivité des télécommunicationarpous les usagers, par la
mise en ceuvre de procédures efficaces d'intercaomex

— Optimiser l'utilisation de ressources limitées, leel que le spectre

radioélectrique, les numéros et les priorités.

2-3-4) Les modalités d’introduction de la concurrene dans le secteur des
télécommunications

Issue d’'une large et riche expérience des Etats-pmis de I'Europe, et adoptées par
un grand nombre de pays, les méthodes d'introductela concurrence dans le secteur des
télécommunications, se voient & I’heure actueliéoater les missions suivantes :

— Assurer le développement et le dynamisme du septauren bénéficier de ses

externalités qui s’averent vitales pour toute |iEmmie.

— Garantir I'égalité des chances pour les operatetres usages sans léser

personne.

— Supprimer tous les barriéres qui empécheront Iaacemarché.

— La concrétisation d’'une concurrence saine, tramsparet loyale.

Sans viser I'exhaustivité, nous allons citer lemgpaux axes pour introduire de la

concurrence dans un secteur tels que les télécormations :

. La séparation entre les infrastructures de badeseéléments de service de
réseau : En premier lieu cette séparation va pé&menene concurrence entre les

operateurs par installations ou infrastructureynet concurrence par les services.

s




Premier chapitre : La concurrence entre norme et concept
scientifique

Nous parlerons deoncurrence par lesnfrastructureslorsque les nouveaux
entrants installent leurs propres infrastructuoesicurrentes de celles de I'opérateur
en place (cela va permettre aux nouvelles entepritétre en indépendance des
infrastructures des anciens monopoleurs et dudapporter d’autres solutions et de
nouveaux services. Nous parlerons amncurrence par les servicdsrsque les
nouveaux entrants s’appuient sur les infrastrustute I'opérateur historique pour

développer leurs services et les commercialisercangsommateurs finals.

. Obligation faites au monopoleur historique de neetlr la disposition des
nouveaux entrants les infrastructures nécessaileuergarantissant I'acceés et un droit

de passage a des prix viables et sans discrimmatio

. L’operateur historique doit opérer une séparatitnecles activités afférentes a
son monopole sur les infrastructures et celles appart avec les activités
concurrentielles. A cet effet la création d’unéafé s'impose, et elle sera traiter au

méme titre que d’autres fournisseurs de service.

. Etablissement et réglementation de I'interconnexpire les réseaux. L'aspect
essentiel de la concurrence dans le domaine désotémunications est la capacité
d’interconnexion des réseaux. Celle-ci permet dernaniquer entre réseaux, reliant
les concurrents de sorte a ce que les clientsiglessdéseaux puissent communiquer

entre eux.

. L’autorité de régulation qui veillera au respectl@eéglementation, doit jouir
d’'une autonomie juridique et financiére, et ne @aoitretenir aucune relation en d’hors
de ce qui a été stipulé dans les lois en viguewgc d&s anciens monopoleurs ni se

soumettre a la pression des politiques.
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Section 3) Les approches classiques en managemetratégique de la concurrence :

I'approche structurelle et I'approche comportementde

Traditionnellement on identifié deux grandes appesc de la concurrence
interentreprises : I'approche structurelle et Fappe comportementale.
L’'approche structurelle est a I' origine des travaléveloppés en économie industrielle
classique et par la suite en management stratégangel’'influence des travaux de M. Porter.
L’approche comportementale trouve ses origines damouvelle économie industrielle et

dans I'héritage laissé par I'école autrichienne.

3-1) L’approche structurelle versus I'approche comprtementale

3-1-1) L’approche structurelle et l'approche compaementale: deux visions
antagonistes

Dans la premiére acception, la concurrence estidéng® comme un ensemble de
structure, c’est la structure de secteur qui déterrfiintensité de la concurrence entre les
firmes. Dans cette approche structuraliste laioglaconcurrentielle entre les entreprises est
gualifiée d’asociale, c’est a dire Ces entreprises entretiennent une relation deremtec
leurs clients, pour lesquels il s'agit de créerla@@aleur, et s'influencent indirectement quand
elles veulent toucher la méme clientele. C'estecetiation indirecte pour de mémes
ressources rares qui conduit a qualifier leur rédait de concurrentielle. Il convient donc
d'identifier les déterminants structurels qui pettast d'inférer l'intensité de la concurrence
a l'intérieur d'un secteur®

Cette approche s’inscrit dans une métaphore éaplegou I'entreprise doit s’adapter

a son environnement.

Dans la deuxieme approche qualifiée de comporteateentaccent est mis sur le
comportement des firmes, ici il ne s’agit pas éedniner les forces du secteur qui vont
influencer la rivalité, mais plutét de prendre coenobjet ou unité d’analyses I'ensemble des
comportements et les manceuvres concurrentielkefirdees en place, c'est-a-dire les actions

et réaction. C’est cette interactivité qui va ddieer le degré d’intensification de la

! Le Roy Frédéric, Dynamique de la concurrence ssioa d'activité, revueFinance Controle Stratégie —
Volume 1, N° 1, mars 1998, p. 125 - 143.
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concurrence. Dans cette seconde approche, la gencarest une relation sociale entre des
entreprises qui se connaissent olles entreprises sont précisément identifiéeseetsl|
comportements sont considérés comme relatifs aadeleurs principaux concurrents.»

Contrairement a la premiére approche qui s'instains une métaphore biologique,
'approche comportementale s’inscrit dans une cpti@e militaire ou les entreprises
manceuvrent, attaquent et perturbe le statu quo.

C'est cette deuxieme approche qui va connaitre remouveau théorique et
meéthodologique dans I'étude des relations conctielén pour former un corpus d’analyse

baptisé “approche de la dynamique concurrentielle

Tableau n°2: Approches structurelle et comportementale de l@wwance

Niveau de Concurrence Type de relation Métaphore
l'analyse

Structures anonyme asociale écologique
de secteur

Interactions personnalisée sociale militaire
concurrentielles

Source: Le Roy Frédéric, Dynamique de la concurrenceeSsion d’activité
Finance Controle Stratégie, Volume 1, N° 1, ma@98l p. 125 - 143.

3-1-2) Le management stratégique et les clivages analyse concurrentielle
L’origine de ces deux perspectives antagoniqudenderédéric LE ROY, se trouve

dans le clivage qui existe dans les recherchesiamtés sur la concurrence.

> « Dans une premiére opposition, classique en semensociales, entre
structuralisme et individualisme méthodologiquecdacurrence a été considérée soit

comme un ensemble de structures, soit comme umblesde décisions 3.

! Le Roy Frédéric, la concurrence entre affrontene¢ébnnivence, éd Vuibert, paris 2002, p 3.

21dem
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> « Dans une seconde opposition, tout aussi classitpu concurrence a été

étudiée en se fondant sur des observations empsjgdans une approche plutét

inductive, ou en se fondant sur des raisonnemarab/ico- mathématiques, dans une

approche plutdt déductive™.

Figure n°2 : les quartes approches de la concurrence

Déduction

Ecologie

des populations
Hannan & Freeman

Nouvelle économie
industrielle
Scherrer & Ross
Tirole

Structure

Analyse structurelle
des secteurs
Bain & Mason
Porter

» Décision

Ecole autrichienne

Menger, Von Mises,
Schumpeter, Kirzner

Induction

Source: Le Roy Frédéric(2002), op cit, p 4

Au croisement de ces deux perspectives, FrédeéericR(E nous propose quatre

approches possibles de la concurrence qui alinsertisessivement :

La perspective structurelle et la perspective camepnentale

3 -2) La perspective structuraliste

Dans une conception structuraliste il y a deuxowisi: d'un coté on trouve I'analyse

structurelle des secteurs avec les travaux dépéfopdans I'économie industrielle classique

Yldem, p 4

s
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(J.Bain et Mason) avec leur modele structures-cotepeent -performance et l'analyse
concurrentielle développée par M. Porter en managestratégique.

D’un autre coté, I'écologie des populations, akectravaux de Hannan et Freeman
(1977)

3-2-1) Analyse structurelle des secteurs

Dans la premiere approche structurelle et indugcti@econcurrence est considérer
comme un ensemble de structure qui il faut analysar déterminer le degré d’intensification
de la concurrence. Dans cette perspective détestajnl’entreprise adopte une logique
d’adaptation a son environnement concurrentieleetasielle. Cette vision est développée
dans les travaux de I'économie industrielle classiq(J.Bain et Mason) avec leur modéle
structures-comportement -performance et I'analyseuarrentielle développée par M. Porter

en management stratégique.

L’économie industrielle classigtieu bien le courant structuraliste, appelé aussieéc
de Harvard, dont les figures emblématiques sorm BeaMason, apporte un éclairage nouveau
sur la structure des marchés et les stratégiefirdess. Leurs travaux sont essentiellement
empiriques et s’articulent autour du paradigme Gtme-Comportement-Performance (SCP).
Selon ce paradigme ou schéma d’analyse, les conslitle base et la structure du marché
(nature de l'offre, de la demande, caractéristiques produits, conditions d’entrée)
déterminent les comportements des entreprisesstisgements, politique de prix, publicite,
...) qui eux-mémes déterminent les performances dohégprofits, qualité des produits,...).

Les caractéristiques structurelles du secteur eticpier le nombre d’acteurs sont
censées déterminer lintensité de la concurrendee eles firmes. La mesure de la
concentratiofest primordiale dans cette approche, ainsi I'isiténserait maximum lorsque
l'on se rapproche des conditions de concurrence pumparfaite (grand nombre de petits

opérateurs symétriques) ; elle est minimum dagaded'un monopole.

' Cf. supra.

2 Selon Morvan Yves dans « fondement d’économiestrielle », éd economica , 1991 : La concentnagist
'un des corollaires de I'évolution des systemedustriel, c'est-a-dire qu'une part croissante dggareil
productif se trouve maitrise par un nombre plusiitddle centre de décision et de propriété.

De nombreux indices de concentration, plus ou meaghistiques, sont disponibles. L'un des plus csrest
I"indice d’Herfindahl L’indicateur d’Herfindahl est égal a la somme dages de la valeur de la variable (par de
marché en chiffre d'affaires) pour lapremiers entreprises
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En situation d'oligopole, la perception par leggmises de l'interdépendance de leurs

comportements les incite a développer des comperitncollusifs.

3-2-1-1)L'Analyse stratégique des secteurs industriels de MPORTER

M. Porter en s’inspirant de I'économie industrigdleonstruit un modeéle d’analyse des
secteurs pour aider les entreprises dans leur gsusale formulation de stratégie.

Les travaux de M. Porter ont permet d'introduire det populariser un nombre
foisonnant de concepts (économie d'échelle, barriar I'entrée, différenciation des
produit....) issus de I'économie industrielle danddeaine du management stratégique.

Contrairement au modeéle structure-comportementfeqmeance qui prend en compte
un nombre restreint de facteur structurels, Porter, élargir le champ d’analyse en
introduisant d’autres facteur, quels appellent ialfesces ou menaces” tel que : le pouvoir
des fournisseurs et des clients.

En s’inscrivant dans une démarche structuralisted@&erministe a l'image de
I’économie industrielle classique c'est-a-ditda structure d’'un secteur exerce une forte
influence sur la détermination des régles du jeunccorentielles et sur les stratégies
auxquelles la firme & la possibilité de recourit be, modéle d’analyse proposé par M .Porter
constitue une réponse aux problémes que rencontesnentreprises dans leur quéte de

'avantage concurrentiel soutenable et défendable

A- Les forces concurrentielles

La premiére démarche proposée par Porter aprédifaittion du secteur d’activite,
est 'analyse des forces concurrentielles. Seldrerauteur le secteur se compose du groupe
de firmes qui fabriquent des produits étroitemeitistituables.

Toutefois cette conception peut étre éclairée pims besoins d'affinement et de
'analyse par l'introduction des processus de potidn qui sont a la base de la fabrication et
les zones géographiques du marché.

Les forces concurrentielles constituent en un ebseme facteurs qui déterminent
lintensité de la concurrence et le niveau de tahté au sein d’'un secteur, qui sont au

nombre de cing.

! Porter. M, choix stratégique, technique d'analyss decteurs et de la concurrence dans une induéttie
economica, 1990, page3
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A-1) larivalité entre les firmes du méme sectel

La premiere force que I'entreprise devrait analysst celle de la rivalité qui exis
entre elle et les firmes avec lesquelles elleag@ari¢ marché pour évaluer son intensité ¢
de prendre les mesures nécess:

Cette lutte intra sectorie existe lorsque les entreprises ciblent les mémeatslou
marchésou bien quand une ou plusieurs entreprises veatagliorer leurs positior

Dars ce sens la concurrence va prendre plusieurs ¢: de la concurrence par |

prix jusqu’au batailles publicitaires et en passpat I'introduction de nouveaux produi
'amélioration de la qualité et des servit

Figure n°3: les forces qui commandent la concurrence audiensecteu

Entrants
potentiels

Menace de
nouveaux entrants

Concurrents
Pouvoir de négociation|  du secteur | Pouvoir de négociation

' des fournisseurs des clients
Fournisseurs - - Clients

Rivalité entre les
firmesexistantes

Menace des
produits ou services
de remplacement

\.

Produits de
remplacement]

Source: M .Porter, choix stratégique, technique d’analysesgeseur:

de la concurrence dans une industrie, éditionomica, 1990, 4




Premier chapitre : La concurrence entre norme et concept
scientifique

Selon M. Porter, les secteurs n’ont pas le mémeédag rivalité. En effet dans certain
secteurs la concurrence est belligueuse tandisauge d’autres la rivalité est courtoise.
Cette différence dans le degré de rivalité estigupe par un certains nombres de facteurs
structurelle dont voici les plus déterminants :
- La diversité des concurrents au sien d’un sectée@mombre de concurrents, leur taille, leur
origine (nationale ou étrangere) ou bien l'origisectorielle et technologique déterminent
l'intensité de la rivalité entre les firmes. Aingjuand le nombre de concurrent est réduit, les
entreprises peuvent procéder a I'apaisement deé®rien en partageant le marché, de plus
I'origine des entreprises peut déterminer le defgréivalité suivant les objectif, la culture et
linterprétation qu’ont les dirigeants et enfin Ieymétries et asymétries en termes de
ressources entre les concurrents dictent souvenataere de lutter.
-La croissance du secteurdans un secteur avec une croissance lente (téxtude fortes
tensions peuvent exister pour s’'emparer de la ddejala guerre des prix constitue une
illustration.
- Les couts fixes et les couts de stockaggrtaines activités sont caractérisées par oéts c
fixes élevés se qui poussent les entreprise a peodtia vendre des quantités énormes pour
les couvrir et pour supporter des couts de stockdegs, ce qui engendre un probleme de
surcapacité si toutes les entreprises procéddatmdéme maniére.
- Les possibilités de différenciationdans les secteurs ou il existe des possibilités
différencier des produits, I'évitement de la comence est assuré par le positionnement dans
des segments particulier. A contrario, une faibiéknciation conduit a une forte
standardisation et donc a un affrontement.
-L’existence des obstacles a la sorti les obstacles a la sorties sont des facteurs
economiques, stratégiques et affectifs qui maingahles firmes face a la concurrence dans
certains secteurs d’activité, méme lorsqu’ellesiesbitent des rendements faibles, voir
négative sur l'investissement »

Les principales sources des obstacles a la santie: $es actifs spécifiques, les codts
fixes de sorties élevés, interrelation stratégiquére les domaines d’activité de la firme,

attachement affectif aux activités et les restritdi gouvernementales et sociales.

' M .Porter, Op Cit. p22
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A-2) la menace d’entrant potentiels

La menace ne vient pas uniquement des entrepniéssries sur le marché, mais elle
provient aussi des nouveaux entrants, c'est-aeldiseentreprises récemment arrivées sur le
secteur ou sur le point de s’y installer.

En pénétrant le secteur d’activité, ces nouveauraets contribuent a accentuer la
concurrence et tentent de dégrader la positionwoerttielle des entreprises en place.

En effet les nouveaux entrants apportent avecdeurouvelles caractéristiques, le
désir de conquérir, des ressources substituatdeguicse peut manifester par une guerre entre
les entreprises. L’intensité de cette menace déden obstacles a I'entrées qui existent et la
réaction a la quelle I'entrant potentiel peut €attre de la part des entreprises en place :

Les barrieres a I'entrée :

Il faut entendre par barriere a I'entrée tout aeemtrave I'entrée et qui a pour effet de
réduire ou de limiter la concurrence. L'idée majdarl’analyse industrielle est que, plus les
barrieres a I'entréesont élevésplus les taux de profit pourront étre élevés.

Selon M .Porter ils sont au nombre de sept

- Les économies d’échelle tes économies d’échelle sont un facteur dissuasiir les
nouveaux, parce qu'elles les contraignent a démaueune échelle vaste et a un risque fort
de réaction des firmes installées ou a démarrerusarfaible échelle de production et a
encourir le risque de désavantage au niveau des cou

- Différenciation du produitse présente comme obstacle dans la mesure ou les entreprises
installées ont pu créer une image forte, fidélissrclients, offrir des services spécifiques,
profiter d’'une publicité effectuée et concevoirpneduit reconnu nouveau, ce qui contraigne
le nouveau a engager des sommes colossales pdreramtte situation.

- Besoin capitalistiqgue c’est I'ensemble des capitaux nécessaires pourtqeénsur un
marché afin de supporter les investissements et les dépenle publicité qui sont
généralement irrécupérables en cas d’échec. L'diestaissi peut se trouver dans l'acces a
ces capitaux ou a les réunir (capacité d’emprant t'intérét...).

- Le codt de transfert c’est le colt immédiat que doit supporter I'acheteour passer du
produit d’'un fournisseur a celui d’'un autre, tekda colt de recyclage de la main-d’ceuvre,
changement des équipements et les codts psycho&sgiq

Plus le colt de transfert est éleve, plus le tlest lié & son fournisseur actuel et plus le
pouvoir de ce dernier est grand.
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- L’acces aux circuits de distributianpour accéder au circuit, les entrants doivensyseder
ces circuits d’accepter leurs produits. L'intertsifion de cet obstacle (relation d’exclusivité,
colt d’acces éléve) peut pousser une firme jusmégr son propre circuit.

- Avantage de colt indépendant de I'échelle delypection: apporté entre autres par un acces
favorable a la technologie, ou aux sources de negtigremieres, a des subventions publiques
préférentielles, des emplacements favorables esi aestrainé par le jeu de [leffet
d’expérience et d’apprentissage.

- Les politiques gouvernementalgsar des restrictions publiques a I'entrée, I'Ep@it limiter

la concurrence ou interdire I'acces dans certaotesirs.les mesures réglementaires a I'image
des licences, concessions, création des monopelesait, respect des normes et standards
universels constituent autant d’obstacle d’'un pdetu de I'entrant potentiel

En plus de ces dispositifs structurels, juridigeeseglementaires qui constituent des
barriéres a I'entrés, d’autres sources de dissauasdrouvent dans la réaction des entreprises
déja installées a toute tentative d’entrées. fat, des entreprises érigent des barrieres pour
empécher 'émersion dans son secteur d’activitdgparise en ceuvre d’'un certain nombre de

stratégies a savoir :

-Les stratégies qui consistent a faire pressioriesupouvoirs publiques afin qu’ils prennent
certaines mesures en faveur de la limitation eudfdiction de I'entrée.

-Stratégie d’intimidation a I'encontre des entraptdentiels, par I'envoi des signaux au
marché en annoncgant des vastes programmes d’ss&stent,

-Les stratégies de prix limite qui regroupent pgeatiques de prix dissuasifs a I'entrée.

Pour le nouvel entrant, la réputation de ripostesgjve dans le passé a toute entrée,
les capacités de ressource mobilisées a cet effiet,degré d’engagement associé a un niveau

de croissance lent du secteur, constituant augahadieres a I'entrée.

Toutefois, M. Porter a émis certaines réservea eobustesse de ces barrieres a
'entrée et leur franchissement par les entranteriels. En effet les obstacles a I'entrée
changent, s’affaiblissent voir méme disparaissémés entreprise parviennent a les franchir

sous l'influence d’'un certain nombre de facteur omm I'expiration des brevets, les avancés

e
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technologique, I'ouverture des marché a la conageefusion-acquisitions pour réunir les

capitaux nécessaires, effet d’apprentissage....etc.

A-3) le pouvoir de négociation des clients
Si dans un secteur les clients sont la cible dé®gnises pour les convaincre et les
fidéliser, ces mémes clients exercent aussi dessipies sur les entreprises et jouissent d’'un
pouvoir sur le marché qui se manifeste par la négjoa sur la baisse des prix, la qualité et
'amélioration des services, ce qui exacerbenblacarrence entre les concurrents au dépend
de la rentabilité dans le secteur.
Ce pouvoir est d’autant plus important quand :
— Le groupe de client ou d'acheteur est concentréeptésentent une part
importante du chiffre d’affaire des vendeurs (comies centrales d’achat, les
distributeurs).
— Les clients possédent un choix entre les fournissedont des produits
indifférenciés et avec un co(t de transfert &aibl
— Les produits du secteur ne constituent pas unecsottale pour les clients
(profits faibles, couts faibles).
— Les clients présentent une menace crédible d’iati&gr vers I'amont de la

filiere ce qui leur permettent de négocier des essions.

Toutefois ces facteurs qu’'on vient d’énumérer pativet changent effectivement

avec le temps ou a la suite des stratégies desdirm

A-4) le pouvoir de négociation des fournisseurs :
De leur coté, les fournisseurs disposent d'un pwuebd constituent une source
indéniable de pouvoir sur les concurrents dansdeesir.
En effet, les fournisseurs peuvent exiger des ptevés, imposent des restrictions pour
accéder aux ressources stratégiques et raréfgefadteurs de productions.
Un groupe de fournisseurs est grand quand :
— Est plus que concentré que le secteur auquel ll.vE€e dernier peut aussi
s’avérer non important pour les fournisseurs.
- Absence des produits de remplacement et existeaxealits de transferts pour

les clients.

e
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— Le produit du fournisseur est facteur de producinmiispensable pour le client
dans son secteur.
— Le groupe de fournisseur constitue une menace hteediintégration vers

I'aval.

A I'image des facteurs qui renforcent le pouvoir mé&gociation des clients, ces
facteurs qu’on vient d’énumérer peuvent, et chahgéfiectivement avec le temps ou a la

suite des stratégies des firmes.

A-5) la pression exercée par les produits de remgtement ou de substitution

Les produits de substitution se présentassent codeseproduits qui satisfont les
mémes besoins ou assument les mémes fonctionesjyedduits du secteur étudié (produit
principal), mais en mobilisant des compétencesesuteichnologies différentes.

Ces produits sont généralement I'ceuvre des nouverstsants en s’appuyant sur I'innovation

pour renouveler la maniere dont les clients satisti@ditionnellement leurs besoins.

« Le risque essentiel réside dans lintérét quemiarché peut trouver a ces produits ou

services de substitution, intérét qui va avoir peftfet d’accélérer 'obsolescence des offres
existantes et donc de diminuer la valeur marchamgs produits et services offerts

actuellement %

Les menaces de substitution sont a rechercher:daes nouvelles technologies qui
ont déja mari dans des activités connexes, vdaigréges, peuvent s’appliquer dans I'activité
etudiée, et faire bénéficier le consommateur d'@illeur rapport qualité-prix.

Pour anticiper la menace de substitution, il fauiBien connaitre la fonction d'usage remplie
par le produit ou le service, avec la vision la plarge possible. La plus forte menace de
substitution est celle qui aboutit a la disparitipare et simple de la demande ; Surveiller les

technologies naissantes susceptibles d’applicaticFsvaries.

! Garibaldi Gérard, analyse stratégique, éd EYROL[d##ion d'organisation)
Troisieme édition, Paris 2008, p148

2 Strategor, Collectif du département Stratégiecditifue d’entreprise, p 45.
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A-6) L'influence de L’Etat sur la concurrence au sein dun secteur

M. Porter confirme gu’aucune analyse sectoriellesshcompléte, si elle ne comporte
pas un diagnostic sur la fagcon dont la politiquelal@uissance publique va influencer la
concurrence et le secteur.

En effet, 'Etat par des mesures réglementairepaitiques économiques exerce une

influence sur la concurrence, ainsi les subventitassmesures fiscales, la réglementation et
déréglementation, norme de sécurité et de polludgissent d'une maniére directe ou

indirecte sur les barrieres a I'entrée et les clstiatégique des entreprises.

En plus, I'Etat par son role comme fournisseursdervices dits publics et d’'intérét général,

exerce une pression sur leur client. L'Etat aussckent dans le cas d’appel d’offre public, il

met les entreprises désireuses d’obtenir les manuhiglics en concurrence.

A lissue de cette analyse des forces concurréesidlentreprise va pouvoir prendre
des choix stratégique pour contourner les menadgegégent sur elle et de se positionner sur

le secteur afin de créer un avantage concurreatiell

B - Avantage concurrentielle et les stratégies gérniques

« L'avantage concurrentiel procede essentiellensmntla valeur qu’une firme peut
créer pour ses clients en sus des colits suppoards firme pour la créer %
« la valeur est ce que les clients sont prés a&epagt une valeur supérieure s’obtient ou
pratiquant des prix inférieurs a ceux des concutsgmour des avantages équivalents ou en
fournissant des avantages uniques qui font pluscquapenser un prix plus élevé ».
Pour analyser les sources de l'avantage concuetedd domination par les codts et de
différenciation, Porter propose un instrument ¢kaine de valeur ”
La chaine de valeur @écompose la firme en activités pertinente au piauta stratégie, dans
le but de comprendre le comportement des coltseesaisir les sources existantes et

potentielles de différenciation.l’auteur poursuit en décrivant la firme commen ensemble

1M .Porter, 'avantage concurrentiel « comment teea ses concurrents et maintenir son avance gugod,
1986, p34.
% |dem
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d’activités destinées a concevoir, fabriquer, comuiadiser, distribuer et a soutenir son
produit. »'I'ensemble de ces activité est la chaine de valeur.
Les stratégies qui créés et qui maintienf&vantage concurrentiel sont qualifiées par M.
Porter, de stratégies génériques : dominationgsacddts, différenciation et concentration.
. Différenciation : Consiste a proposer une offre dont la valeur perste
différente de celle des offres des concurrents
. Domination par Codts : Consiste a atteindre dans un secteur une domination
globale au niveau des co(ts, grace a un ensembieederes fonctionnelles orientées
vers cet objectif de base (cf. courbe d’expérience)
. Concentration(Focalisation) : Ou stratégie de niche. Consiste a proposer une
offre treés fortement différenciée qui ne peut attgju’'une frange de clientele.
Ces trois stratégies sont issues du croisemenhdix d’une arme concurrentielle (les codts
bas ou la différenciation, considérés comme deseés antagonistes) et de celui d'une

étendue de champ (large ou étroit).

Tableau n°3: les trois stratégies de base

Avantage stratégique
Le caractere unique du La situation de la firme sg
produit percu par la clientel caractérise par des colts
faibles
=
@ g *g différenciation Domination globale au
2 N niveau des coults
(@] D) >
Q@ a8
s
@ o
o EQ .
) 3 concentration
< » -2
2 c &
3} 58

Source: M .Porter, 'avantage concurrentiel « commentaheer les
concurrents et maintenir son avance », édition duh®886, p42

1 M. Porter(1986) op cit , P52
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La décision de ne s’attaquer qu’'a ua#i® restreinte du marché (niche) peut donc
s’accompagner soit d’'une recherche de maitrise coéiss, soit d'une différenciation de
I'offre, cette stratégie de focalisation est toatefconcue comme une stratégie « par défaut »,
puisque son utilisation possible résulte d’'une nigonon totalement satisfaisante apportée
par les concurrents présents sur un large champtsentes de quelques segments de marché.
L’absence de choix clair, que ce soit en termesntaconcurrentielle ou d’étendue de
champ, se traduirait par une perte de compétitivité

Porter signale que les entreprises qui n'optentppas 'une des stratégies génériques
ci-dessus s'enlise dans la voie médianébenlisement dans la voie médiane pour une
entreprise consiste en la poursuite simultanémenadstratégie de domination et celle de
différenciation ou oscillant entre les deux. Ceitssition appelée par I'auteur une position

meédiocre, engendre des difficultés de rentabilitérpa firme en question.

Pour notre auteur, les secteurs d'activité n'offreas les mémes possibilités de
rentabilité suivant leur stade d’évolution, le dameade la concurrence change de terrain
ainsi que l'avantage concurrentiel.

En plus, au sein méme d'un secteur les perfornsamtela rentabilité des entreprises
difféerent. Pour expliquer cette hétérogénéité, étorfpropose un instrument: les groupes
stratégiques.

Un groupe stratégique se compose«densemble des firmes d’'un secteur qui suivent
la méme stratégie, ou une stratégie voisine, s&bores les dimensions stratégiques. Un
secteur pourrait n'avoir qu'un groupe stratégiquetsutes les firmes suivaient la méme
stratégie de base. A l'autre extréme, chaque fipmerrait représenter un groupe stratégique
différent. Mais, en général, un secteur comprendoetit nombre de groupes stratégiques,
représentatifs des différences essentielles déégfieentre firmes

Des groupes stratégiques se forment parce qu'dtexdes barrieres a la mobilité.
Geénéralisation de la notion de barriéres a I'entigebarrieres a la mobilité sont des facteurs

qui dissuadent les firmes de passer d'un groupégfique a un autre et qui empéchent

' M. Porter(1986), Op Cit. P45.

> M. Porter (1980), Op Cit. P 142.
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limitation au sein du groupe. Les groupes aingimés expliqueraient les différences de
performances.

3-2-1-2) L’écologies des populations

L’écologie des populatiorst une approche déductive de la concurrencepigine
des travaux de Hannan et Freeman dans leur articlbe population Ecology of
Organisations » de 1977.

Cette approche fondée sur des systémes d’équption faire des prédictions sur
I'évolution des populations d’entreprise en terntls natalité, de développement et de
mortalité. L’objectif principal est d’expliquer ldiversité des formes organisationnelles en
fonction des caractéristiques de I'environnemetitigoe, économique et social.

A limage des modéles cités auparavant, I'inténdi¢ la concurrence est déterminée par les
facteurs environnementaux. Ce modéle utilise f@gonade population d’entreprises qui est
définies comme« des regroupements d’entreprises qui ont des owede dépendance

environnementales semblables et des frontiéresnisgtonnelles proches »

Hannan et Freeman considerent que les entrepdasgdus fortes survivent, non pas
comme lidée défendue par Porter, parce qu'elles sm développer un avantage
concurrentiel, mais parce qu’elles ont acquis eametences exigées par I'environnement.
L'une des conclusions des ces auteurs, est quguierinertie est forte au sein d’'une
population d’entreprise soumises aux mémes factadienvironnement, ['évolution
démographique de cette population traduit d’avantbes variations du milieu que les
stratégies des firmes, et c’est ainsi que I'adwpfiemporte sur I'adaptation.

En d'autre terme I'inertie retarde la nécessité de changementl'deganisation
mais elle temporise les changements trop brutainal€ment, le choix stratégique efficace
sera fonction de la proximité des formes organmsaielle et de degré de filtrage de
'environnement. Mois I'environnement sera filtragiest a dire sélectif, et plus les formes

organisationnelle seront plus proches, plus latégie de généraliste sera adoptée »

Cette idée que I'environnement choisit entre lesepnises qui va é€lire et celle qui va

rejeter, constitue la transposition de I'idée daremne de la sélection naturelle.

! Mathé Jean-Charles, dynamique concurrentiellalewv d’entreprise, édition EMS, Paris 2004, pag@ 1
2
Idem
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Dans cette optique, les entreprises vont s’adastesurmontant les facteurs d’inertie
comme les investissements irréversibles, la maiewdre spécialisée, attachements
psychologique et affectif aux activités historiques

En effet, c’est les facteurs de linertie qui fagent l'identité d’'une entreprise et

conditionnent ses choix stratégiques.

Avant les travaux de M. Porte, I'analymtégique a peu bénéficier des travaux des
economistes, mais a partir des années 80, Porer s®s recherches (1980 ; 1985) va
populariser et enrichir 'approche structuralistasl le domaine du management stratégique et
va fournir un ensemble d'outils et de concepts timegbles a I'analyse stratégique de la
concurrence en permettant aux entreprises de détdes sources de I'avantages
concurrentiels pour mieux se positionner dans lenvironnements concurrentielles.

Toutefois, ces modeles structuralistes présententemtain nombre de limites et plusieurs

critiques lui seront adresser a partir des années 9

3-2-2) Les limites de I'approche structuraliste
Sur la base de la littérature et dans le prolongérde notre recherche, nous avons

sélectionné les critiques et les limites récurrestévantes :

-Le caractére statiqgue de I'analyseette approche s’inscrit dans l'analyse statique
des phénomeénes concurrentiels en se focalisanitéatr de la concurrence a un moment
donné ou un temps donné, c’est la logique de |l@zwoence photographiée. Le plus grand
reproche qu’on peut lui adresser est la non-priseansidération des phénomeénes de la
dynamique industrielle et concurrentielle. L'analysde Porter ne tient pas compte de
I’évolution des facteurs structurant la concurreattes positionnements des entreprises suite

a I'interaction de leurs actions-réactions.

-L’'unité d’analyse ‘le secteur’I'unité d’analyse privilégiée est le secteur,gte nous
mene a dire que dans ces approches dites strustesalvise moins a connaitre les entreprises
et leurs comportements que les données du secetupar conséquent la relation
concurrentielle est asociale (c’est-a-dire la corence se déroule entre des entreprises qui ne

se connaissent pas. Comme le note Gérard Koenitans I'approche traditionnelle de

e
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'analyse stratégique on parle comme au sens dpdiin concours par I'absence de toute
interaction entre les concurrents$»

En plus la notion méme du secteur est entachéebitiiité et elle peut nous induire
en erreur, du fait de linstabilité de la frontieeatre les secteurs, ceux-ci dit qu'il est trés
difficile de délimiter le secteur d’activité ou umeatreprise opére suite aux phénomenes de
convergences des activités (convergence entreactdstés : informatique, électronique et

télécommunication par exemple).

-Le statut de I'avantage concurrentieles approches structuralistes de la concurrence
en particulier celle de Porter, insistent trop leucaractére unique, durable et soutenable de
'avantage concurrentiel. Dans cette pensée, lastoartion et la défense d’'un avantage
concurrentiel durable prévalent comme la finali® ld démarche stratégique proposée.
Cependant, si on adopte une vision dynamique derleurrence et longtermiste, I'avantage
concurrentiel ne peut étre ni durable et ni soutknecar il s'use avec le temps en raison de
profondes perturbations qui affectent le processumsurrentiel animées par l'interaction des
manceuvres stratégique des entreprise. Dans c& s@ngvantage concurrentiel est voué a se
détériorer et que la possibilité de défendre unsifmn est complétement illusoire...... La
vitesse d’évolution de la concurrence et des marast telle qu’elle rend I'environnement
trés instable, si bien que la seule «position ddébte » est le mouvement, avec pour objectif
central de créer en permanence de la perturbation »

Ce point de vue est adopté aussi par Richard hiaea précisant que ces modéles
statiques sont de bons guides pour les entrepgses’efforcent de créer des avantages et de
détruire ceux de la concurrence. L’'ennui, c’estilguhe considerent pas I'avantage comme
un processus fluide et dynamique. Les avantagegguie passé, ont pu donné des résultats

ne continueront & en donner que si I'environnemesite relativement stablé.»

! Koenig Gérard, I'analyse stratégique « au delagiemtions de simple concurrence »in le Roy Fiédet
Yami Said, management stratégique de la concurrédddunod, paris 2009, p3
2 Cette approche fera I'objet d’une attention paitiéze et détaillée dans les prochaines sections.

3 SAIAS Maurice, Metais Emmanuel, Stratégie d'enti@pr. évolution de la pensée, Revue Finance Centrol
Stratégie — Volume 4, N° 1, mars 2001, p. 183 - 213

“D’Aveni Richard, Hypercompétition, éd Vuibert,ri24995, P 14
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- Le déterminisme environnementalidée commune aux tenants de l'approche
structuraliste est celle, que les forces de I'emuiement et les structures de l'industrie
s’'imposent a I'entreprise. En effet dans cettequetila structure du secteur conditionne les
regles du jeu concurrentiel et détermine I'éventi@i$ options stratégiques entre les quelles
une entreprise peut choisir. Cette attitude neséasmucune initiative aux entreprises de créer
leur univers et de modeler I'environnement a lewisg. En réalité les entreprises influencent
'environnement dans le jeu interactif de la comence, et au lieu d’étre dans une position de
contingence ou bien réactive, les entreprises ogtenr une position d’activation et de
faconnage de leur environnement. Cette alternadisie développée par les tenants de
'approche par les ressources et compétences.

« Pour les théoriciens de la ressource, c'est lgactre idiosyncrasique du
portefeuille de ressources de la firme qui peut donférer des avantages sur d’autres
entreprises ou lui permettre une meilleure insertaans I'environnement. Les ressources
maitrisées par la firme ont un caractere stratégiquar elles participent a la création de
I'identité propre de la firme. Les criteres servangjualifier une ressource de stratégique sont
identifiés et correctement définis. Pour générelauantage concurrentiel soutenable dans le
temps, une ressource doit étre valorisable, ramparfaitement imitable et difficilement

substituable %

Cherchant a comprendre comment des entreprises pamnenues a modifier
completement leur environnement concurrentiel, @mkl et C.K. Prahalad proposent la
notion d’intention stratégique en 1989. Selon agews, l'intention stratégique consiste a
placer I'entreprise au centre de la décision ggigtée, pour tenter de transformer le jeu
concurrentiel.

Plus précisément, il est possible d'attribuer & eeseprises trois caractéristigties
fondamentales, qui sous-tendent la démarche dtioten

En premier lieu, ces entreprises inscrivent |duat&gie par rapport a une vision
stratégique, clairement définie sur le long terme.

En second lieu, pour réaliser leurs intentions eesreprises construisent leur

développement autour d’un portefeuille de compésrentrales.

! Lorino Philippe, Tarondeau Jean-Claude, De laésgia aux processus stratégiques, Revue francaigestion
— N° 160/2006, page 307-328

2 Saias Maurice, Métais Emmanuel, Op Cit
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En troisieme lieu, ces entreprises sont des orgtnis dites « apprenantes ».

Toutefois, cette approche par les rasssuet compétence a cru, a I'image de celle de

M. Porter en la durabilité et la soutenabilité ‘dedntage concurrentiel.

En définitif M. Porter lui-méme a adhéré&ertaines de ces critiques dans ces travaux
récents dont en recensent quelques-unes :
Par rapport au caractere évolutif des avantagexucentiels, Porter précise que
« L'entreprise qui adopte une stratégie de différation face a la concurrence doit
régulierement trouver de nouveaux moyens d’accensaedifférenciation ou, au mois,
d’améliore son efficacité™it-on dans son ouvrage “avantage concurrentés dations” de
1986.

Comme en 2001 a propos de la révolution d’inteenete ses implication stratégique,
l'auteur souligne le besoin de développer une thédynamique de la stratégie pour
compléter son approche et affirme quela structure d’'un secteur n'est pas fixe, mais

déterminée dans une grande mesure par les choetfqatuent les entreprisé.»

3-3) La perspective comportementaliste

Cette perspective constitue la deuxieme approcheoesurrence dans la tradition
d’analyse concurrentielle qui 'oppose a I'approstreicturaliste.
Cette approche trouve ses prolongements dans #esutt de la nouvelle économie

industrielle et dans I'apport de I'école autrichien

3-3-1) La nouvelle économie industrielféet analyse de la concurrence

Comme une approche contemporaine qui se présembene€o une alternative a
'approche structuraliste(S-C-P), la nouvelle écunimindustrielle avec ses protagonistes a
cherché a fonder I'économie industrielle sur umaatéhe hypothético-déductive reposant sur
la construction de modéles théoriques formaliséssiQ Les problématiques abordées dans

cette discipline sont ainsi la dissuasion a I'eetrées pratiques prédatrices, I'entente, I'abus

1 M. Porter, cité par D’AVENI R. Op Cit p15
2 Cité par Roy pierre, les nouvelles stratégies omeatielles, éd la découverte, paris 2010, p18
3

Cf supra
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de position dominante ...etc. (Scherrer, 1980 ; €irdl988). La méthode de recherche est
alors typique du raisonnement microéconomique dantifes sciences économiques. Il s’agit
de poser des hypothéses et de raisonner de faguctide, dans une démarche analytico-
mathématique, pour démontrer ou infirmer théorigeetria rationalité des comportements

comme I'entente ou la prédatioh »

En effet, avec cette approche, le centre d'intgeétléplace des "structures” vers les
"comportements”. C'est ainsi que le maillon lesgible de I'approche structuraliste qui est
mis au premier plan.

Les structures perdent de leur indétermination edfies sont désormais
endogénéisées« Ainsi, au lieu de partir d'une structure de ma¥rationnée et de montrer
comment certains comportements de concurrence faif@iconduisent a des performances
spécifiques, I'endogénéisation consiste plutdtduaté cette structure a partir d'une part des
conditions de base relatives a la technologie, alilsersité des préférences, a la taille du
marché et, d'autre part, des comportements d'agematfonnels qui anticipent les
conséquences de leurs décisiohs »

En dépit de ses apports indéniables a I'analysewantielle, la nouvelle économie
industrielle souffre d’'un certain nombre d'inssdinces théoriques et méthodologiques.

Parmi ces insuffisances on peut citer, et cela dabjectif de les unifiées, le fait que la
démarche de la nouvelle économie industrielle, ttwrdraitement des problemes, est fondée
sur des postulats.

Prenons I'exempfed’une stratégie de prix limite ou de prix prédateui consiste
pour les entreprises en place a annoncer un pfiis@mment bas de maniére a ce qu’aucun
concurrent potentiel ne puisse espérer un profitip@n cas d’entrée sur le marché. Une telle
stratégie peut elle étre jugée crédible par lesartg ?, Non si I'entrant a une information
parfaite sur les entreprises en place, car unl@sxn’a pas une grande valeur d’engagement
et a toutes les chances d’étre révisé en cas é&entrest en effet colteux pour les entreprises
en place de maintenir des prix faibles une fois kprrée est effective. Ces derniéres ont

plutbt intérét a s’accommoder avec le nouvel enteara relever leurs prix. En revanche, en

! e Roy Frédéric(2002), Op Cit p6
2 Maoti Philip, Op Cit. p49.

3 Cet exemple est emprunté a Tirole J. Dans la ©fiéée I'organisation industrielle », Ed Economit@95
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cas d'asymétrie d’'informations sur les colts datfeprise en place, une stratégie de prix
limite peut devenir crédible et dissuader I'entsée un marché. C’est le cas lorsque I'entrant
ne sait pas si I'entreprise en place est efficaleag ce cas, I'entrée est non profitable) ou
inefficace (dans ce cas, l'entrée est profitabl&). pratiquant un prix suffisamment bas,
'entreprise en place peut signaler de maniereilci€diu’elle est efficace deés lors que cette
stratégie est trop colteuse a imiter pour une e inefficace. L’entrant révise alors ses
croyances et renonce a entrer car il sait désorquéis prix bas est le signe d’'une entrée non
profitable.
Cet exemple illustre le principal probleme que eds nouvelle économie

industrielle : changer les hypothéses de dépaigmea changer completement les résultats du
modele. ainsi pour une méme question, il peut yraadants de conclusions différentes qu”il

est possible de formuler d’hypotheses.

3-3-2) L'apport de I'école autrichienne

Dans ce paragraphe on va s’intéresser aux imjlitatle la pensée autrichienne en
economie sur les stratégies concurrentielles.

C'est dans la pensée autrichienne qu’'un certaambme d’auteur en trouvent
I'alternative a I'approche structuraliste pour dépper une nouvelle approche de 'analyse
concurrentielle. Ces chercheurs comme Richard Diavéoung G., Smith K., Grimm C.,
Koenig G., Bensebaa F., .Legoff J., Ferrier Ched. MacMillan 1.C., Miller D., le Roy F.
et ainsi d’autres, affichent leur filiations d’'un@aniére explicite ou implicite avec I'école
autrichienne dans leurs travaux portant sur lagsets/e comportementaliste et du cout sur
I'approche de la dynamique concurrentielle.

Cette approche, a la quelle nous consacrerons profapdissement particulier dans
les prochaines sections, appréhende la concurcamme« un processus fondamentalement
dynamique au sein duquel les entreprises lutenfagen proactive pour acquérir et/ou
renforcer leur avantage'»En effet cette nouvelle vision des phénoméneswoatiels elle
n'est que la transposition de la vision autricheedans le domaine de I'analyse stratégique de

la concurrence comme le montre le tableau n°4 stiiva

! Roy Pierre, Op Cit p23.
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Tableau n°4: les modalités de transfert de I'école autrichgeen stratégie

Concept de I'école autrichienne

Analogie en stragie

Vision du marché

Source de progres
/changement

Effet des actions sur I'état
du marché

Image du leader de marché
Nature des gains

Représentation de l'action
des firmes

Processus dynamique

Destruction créatrice

Désequilibre

Entrepreneur
Profits temporaire

Entrepreneuriale

Dynamique, actions-réactions

Innovation, rupture

Perturbation du statu quo

Perturbateur, premier entrant

Avantage concurrentiel
éphémere

Proactive, intention stratégique

Source :Roy Pierre, les nouvelles stratégies concurreatiéllition La découverte, p 24
Ce tableau appel quelgue commentaires :

Dans I'approche classique de l'analyse stratégiqueision est statique et méso

économique ou l'avantage concurrentiel est durdbds. entreprises vont se positionner en

cherchant une adéquation entre les facteurs stalgtet leur structure interne.

Par opposition, la perspective autrichienne adopbe vision dynamique et

processuelle en s’intéressant au phénoméne deuillés&gou les positions des firmes sont

remises en cause d'une maniere perpétuelle. Leegsas de destruction créatrice de

Schumpeter témoigne de cette réalité, en donnandlerphare a I'innovation qui perturbe le

statu quo.

Cette vision réhabilite le role que jeu I'entre@endans le processus concurrentiel,

par ces qualité “innovateur, prospecteur, artisgpportuniste, manger, adaptateur”, cette

figure centrale de I'école autrichienne est aiimre de la dynamique industriel.

Dans cette approche, I'avantage concurrentiel je&phémeére, car la présence des

profits anormaux engendrés par une innovation (1poleotemporaire) vont attirer d’autres

entreprises en cherchant a imiter les initiatrioesa les supplanter par des innovations

inédites.
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Conclusion

Les contributions étalées dans ce chapitre coestitieffort et le travail consacré par
’économie, la gestion et le droit sur I'analyse,définition, le contenu et I'implication des
phénomenes concurrentiels.

Méme si les angles d’appréhension de la concurrdiifgges d’'une discipline a une autre,
leur enchevétrement et complémentarité s’'averedispensable pour mieux cerner le

phénomene en question.

Dans le domaine de la gestion et en particulideeananagement stratégique, I'analyse
stratégique de la concurrence se trouve utile paucompréhension du processus de la
formulation et de la mise en ceuvre des stratégiegpétitives des entreprises.

Toutefois, tous les modeles d’analyse stratégiguka concurrence développés jusqu’ a la fin
des années 80 sont incapables de saisir lesgitmiEoncurrentielle suite a la complexité de
ces derniéres, aux bouleversements économiqudique, technologique ...etc. qu’a connu

'environnement et I'apparition de nouvelles faret terrain de concurrence.

Deés lors une nouvelle approche s’avere nécessaire penouveler la maniere de penser les
stratégies concurrentielle, et cette nouvelle agprosera incarnée par l'approche de la

dynamique concurrentielle, qui fera I'objet du citvapsuivant.
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Introduction

Les modeéles classiques d’'analyse stratégique derleurrence, développées dans le
chapitre précédent, en particulier ceux qui sosussde I'approche structuraliste, ont connus
un succes majeur en matiere de prédiction et depption dans les années 80.

Mais le revirement qu’a subit I'environnement émanique et concurrentiel pendant
ces dernieres années a rendu ces modeles caducs.

En effet, le contexte économique et concurrensehgarqué ces derniéres années par
des transformations profondes. Ainsi la ruptuchibelogique, la course a I'innovation sous
toutes les formes, l'internationalisation des mas;hes crises économiques ...etc., ont eu une
incidence remarquable sur le comportement conciietedes entreprises et leur mode

relationnel avec I'ensemble des acteurs d’'un madcimdé.

A présent les entreprises sont plongées dans unoenement hypercompétitif, ol
'exacerbation de la concurrence bat son plein.teCetouvelle donne stratégique et
concurrentielle, appel au renouvellement et a dalsation des approches traitant de
'analyse concurrentielle et des stratégies cortipés, et c’'est en effet ce que va incarner
'approche de la dynamique concurrentielle afinrépondre au attente de la discipline en

guestion en terme d’analyse concurrentielle etstteségies compétitives.

A I'opposé de I'approche qualifiée de structuralisti bien statique de la concurrence
et qui, en termes de positionnement, délimite Bespconcurrentiel en niant le champ des
interactions entre les firmes, I'approche dynamigeela concurrence épouse une vision
comportementaliste qui met en avant I'enchainemdes actions et des réactions
compétitives entre les firmes comme unité d’aralys
L’approche dynamique s'’intéresse a la facon domelgreprises interagissent dans le temps
et dans I'espace ou l'unité d’analyse est I'ensendals actions compétitives engagées par les

entreprises pour maintenir ou défendre leurs agastaoncurrentiels.

Concretement, Il s’agit d’analyser I'ensemble demnauvres et les comportements
stratégigues engagés par les entreprises, danoniexte marqué par linterdépendance
croissante des intéréts des rivaux afin de mieusirsdes enjeux entre les actions et les

réactions stratégiques.

o
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En se nourrissant des contributions a profusienues de différent champ d’analyse
tel que, la nouvelle économie industrielle, I'écalatrichienne, I'analyse des organisation,
approche des ressources et des compétences ot ttié I'information... I'apport du corpus
de la dynamique de la concurrence, semble a det &luctueux tant sur le plan
meéthodologique que sur le plan conceptuel.




Deuxiéme chapitre : Le modeéle de la dynamique concurrentielle

Section 1) Les approches en concurrence : Un nouvepaysage de la concurrence et le

besoin de renouveau en matiere d’analyse concurraatie

Les modeles d’analyse classique des stratégmncurrentielles qu'on a cité
précédemment rendent-t-ils comptent clairemenpidiésomenes concurrentiels ?

Si on mobilise I'ensemble des critiques qu’on luadressé, la réponse est belle et bien
négative.

De toute évidence cette réponse témoigne de haeeour une réflexion sur un
nouveau modele qui va nous permettre de saisade®urs des stratégies concurrentielles.
En plus des limites dont souffrent les modélessidpes de l'analyse stratégique, cette
urgence est accentuée, selon nous et on s’appgyanta littérature managériale de la
concurrence, par quatre éléments fondamentaux @irsaa mutation et la turbulence de
'environnement des entreprises, les politiquesti@hnelles entres les entreprises et leur
ambiguité, linterdépendance stratégique des endep qui caractérise I'économie

contemporaine, et en fin le basculement vers uir@mement hyper compétitif.

1-1) La mutation et la turbulence de I'environnement desntreprises

Depuis I'avénement des premiers modeles en anatyaggique dans les années 60,
'environnement des entreprises figure parmi leésopcupations majeures des chercheurs en
management stratégique, avec les travaux des autemnme : Emery et Trist (1965) et
Terreberry (1968), Drucker (1969), et (Ansoff (19@é9 Toffler (1981).

Ces chercheurs s’entendaient, qu'une meilleure aiseance de son environnement
direct ou indirect permet alors a l'entreprise dé&firdr avec plus de précision et de
clairvoyance les choix qui lui sont proposés poétedniner sa stratégie et lui éviter ainsi de
prendre des décisions non appropriées, compte desucontraintes imposées par son
environnement.

En plus une entreprise doit en permanence s'adaptanticiper les turbulences que

I'environnement pourra lui faire subir.

La turbulence correspond a la transformation dansnvironnement, caractérisé par
un degré de nouveauté de défis et par la vitessquals ils se développent. A coté de la
turbulence on trouve d’autres caractéristiquessqui inhérentes a I'environnement comme la
complexité et l'incertitude, c'est-a-dire les casantes de I'environnement sont reliées les

unes aux autres par de multiples facons et lepaatnsur I'évolution de I'organisation qui sont

=
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de moins en moins prévisible. Il est donc impdrtnposséder les ressources suffisantes pour

répondre a cette menace, voire de transformer eeaces en opportunités.

Dans ce cadre, I'organisation ne cherche plus dapt@r a I'environnement, mais
tente plutét de développer une démarche proaefived’accroitre sa marge de manceuvre

stratégique.

On admet que la cause des turbulences ésinternationalisation des marchés,
I'évolution des techniques, les godts changeantpuhlic, la concurrence grandissante des
firmes au sein d'un secteur et un climat de crisenémique font que I'environnement des
entreprises est instable, turbulent. Le niveau wibulence d’'un marché sera défini comme

I'ampleur et la fréquence des changements dansclanblogie et dans les besoins exprimés

Dans un numéro spécial de la revue « strategic gesment journal », volume 15
datant de 1994, PRAHALAD et HAMEL recensent lesirses qui sont a l'origine des

mutations de I'environnement comme lillustre lgure suivante :

Figure n°4: un environnement concurrentiel en plein mutation

Dérégulation Changement
structurels

A Surcapacité
Concurrence
globale

)\

£ q ) Pression pour un
mergence aes .

& ) s renouveau de la Fusion et
zones d'échange pensée acquisition

Question de
I'environnement

J
Discontinuité
technologique

Changement Diminution du
d’attente du protectionnisme
consommateur

Source : adapté de G. Hamel et C.K. Prahalad par Roy pi@peCit p 8

'G. GueguenManagement des turbulences, acte de la Communicatia VIéme conférence internationale de
management stratégique, AIMS, HEC Montréal, 2427 1997, Canada.
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Ces sources sont a I’ origine des transformatiags|gnvironnement concurrentiel a
connu ces dernieres décennies et qui sont obsesvatdns I'ensemble des économies

contemporaines, incitant un renouveau des modé&eslgise concurrentielle.

Si certaines de ces sources ont été largementedmdhns la littérature traditionnelle
pour éclaircir la relation entre I'environnementles stratégies des entreprises, pour notre
propos, dans un esprit de synthése et dans |'edriiotre recherche, nous avons sélectionné
deux des sources de turbulences qui marquenettsuss récemment libéralisés a partir des
anneées 90, et qui affectent le comportement sitptégles entreprises, et du cout appellent a

un renouveau en matiere d’appréhension des phémsmeémncurrentiel .
1-1-1) La dérégulation

Consiste en [lintroduction de la concurrence dams Isecteurs considérés
traditionnellement comme des monopoles natur@stte transition, de la situation de
monopole a une situation dite de libre concurreaseassurée par des autorités chargées de la
régulation de la concurrence.

L’ouverture a la concurrence d’'un marché autreémssituation de monopole souléve
des préoccupations majeures intéressantes powrnagament stratégique :
Premierementcette ouverture perturbe I'environnement stratégides opérateurs en place
ou bien les operateurs historique. En effet cesabpers ont pendant longtemps se trouvait
dans une situation de non concurrence ou leur tisjéerent de répondre a la demande et la
maitrise des colts, mais face a cette nouvellatsitu d’autres menaces et défis sont a I'ordre
du jour.

Donc les operateurs sont dans l'obligation de egpéet au nouveau contexte
concurrentiel ou la libre concurrence régne cordgraent a la situation dont laguelle se sont
retrouves avec absence de concurrence.

Un certain nombre de question mérite a cet effébrgleur apporte de réponse a
savoir :

Comment un opérateur historique réagit-il a larlisation de son marché ?

Quelles sont les opportunités et les menaces allagukedoit faire face et avec quels choix
stratégiques ?

Quels sont leurs attitudes concurrentielles darneexte de libéralisation ?
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Deuxiemementette ouverture va connaitre 'émergence de naweatrant dans le
secteur en question, apres I'effondrement desdragia I'entrée. Ces nouveaux concurrents
avec leurs moyens financiers, compétence et rasssurvont essayer de créer et défendre
leurs positions stratégiques, ce qui va créerelg#ons suite au jeu de rivalité.

De ce fait d’autres questions vont émerger comme :

Comment les nouveaux entrants vont remettre enedagspositions dominantes des
operateurs historiques ?

Quels sont les comportements concurrentiels que ctascurrents (anciens ou
nouveaux) vont-ils adopter dans cette structureégdement oligopolistique ? Vont-ils
privilégier I'affrontement, I'évitement ou la coagéion, sous I'ceil de la réglementation?

Quels sont les déterminants de ces modes relatgodars ce nouveau contexte ?

Troisiemementla mise en place d’'une autorité chargée pour lheveu libre jeu
concurrentiel constitue un élément crucial a prerer compte par les entreprises du secteur
libéralisé. Si la raison d’étre de ces autoritésbedie et bien la gestion de la transition des
monopoles vers les marchés concurrentiel et deswar que la concurrence régne, leurs
modalités d’intervention et de contréle ne manqueas de faconner le comportement

stratégique des entreprise.

La question est de savoir comment les autoritésrétpilation influencent le
comportement des entreprises et affectent le jaaweentiel ?
Quelles relations entretiennent les entreprises @es autorités, notamment les opérateurs
publics?

Dans quelle mesure les décisions prises par cesem@utorités constituent des
contraintes, ou plutét sont a la faveur des enepr?

Dans la logique des sphéres d’influence, Commeatamireprise peut mobiliser les

regles dictées par les autorités contre un congu?re

Voila quelques de ces guestions que souléventvdidure a la concurrence dans des
secteurs ou elle n'existait pas. Cette introductd® la concurrence est suivie par des

turbulences et une perturbation radicale de I'emriement stratégique.

A lissue de ces développements succincts, nousgmsudire, que les modéles
traditionnels d’analyse stratégique ne rendentcpaspte de cette réalité et qu’une nouvelle

facon de penser les phénomenes concurrentielsussgywimpérative.

e
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1-1-2) La discontinuité technologique et le réle de lI'innwation

Se sont principalement des évolutions technologigueportantes qui ont permis
'apparition de nouveau maillons concurrentielsnote par exemple les technologies hauts

débits (ADSL) et hertzienne (GSM) dans les télécamigations.

Le cycle de vie des technologies, comme des pr&daoitt toujours joué un réle non
négligeable dans le fonctionnement des industtieke® marches. S’ils sont lents, ils seront
sources d’'une certaine stabilité et donc réductéimsertitude. Par contre, s’ils sont rapides,
les cycles de vie des technologies et des prodeitg&véleront un outil pour bousculer les
positions de marche ou le leadership technologique.

En effet, cette derniere réalité, nous incite & due I'évolution technologique réduit
non seulement la durée de vie des produits mass aales des technologies et des brevets
sur lesquels ils s’appuient.

L’émergence des technologies et leur vitesse dasitin a bouleversé profondément
le fonctionnement des industries et des marcheés.

En effet, a la suite de la saturation des marchégsoer renouveler les besoin des
consommateurs, les entreprise se trouvent daniggbdion d’innover. L'innovation sur tous
les niveaux (produit, organisation, mode de conoapdt de fabrication, distribution) confere
généralement a I'entreprise initiatrice une positiavorable face a la concurrence, ce qui ne

mangque pas d’attirer d’autre entreprise par ungsses de mimétisme et de parasitisme.

On admet aussi souvent, que les innovations majgom$ I'ceuvre des nouveaux
entrant pour surmonter les barriéres a I'entréiggeés par les entreprises en place, ce qui leur

permet d’apporter de nouvelles solution et/ou éercde nouveaux marchés.

Certaines innovations sont exigeantes en matiereedsources financieres et en
compétences, ce qui incite les entreprises a ceppércréant des alliances, joint venture ou a
la limite une fusion-acquisition.

D’autres implications sont perceptibles dans Iésresf de recherche consentis par les
entreprises et les sommes colossales qui sont éagaj ainsi que au niveau de la structure

organisationnelle qui se trouve remodelée a I’ siceade chaque innovation.
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Cette bréve discussion sur I'évolution technologicget ses implications, indique a
guelle point, que les structures industrielles @assent des évolutions et des changements
permanents, et de ce fait, cantonner I'analyse dansadre statique, fausse complétement la
compréhension de la réalité des marchés, comnadt leefmarquer I'école autrichienne avec le
processus de « destruction créatrice » selaorihaule de Joseph Schumpeter.

C’est ce processus, dans lequel les produits @e@miques changent constamment,
les positions se basculent et par conséquent lesitayes concurrentiels deviennent
éphémeres.

En effet, la concurrence est un processus de gréatipour résister a la sélection du

marché, les entreprises innovent, créent de nouvaaaluits et de nouvelles technologies.

Enfermer l'analyse dans des contours arbitraitefigés comporte donc le risque
d'entraver la compréhension de la dynamique coewtiefle

1-2) Les politiques relationnelles

L’'une des critiques adressées aux approches traddlles de I'analyse stratégique,
est leur difficulté a traiter de la réalité defatiens et les rapports qu’entretiennent les
concurrents sur un méme marche.
Les mutations de I'environnement qu’'on vient d’éweqgont rendu les relations entre les

concurrents plus complexes et plus ambigués.

Aujourd’hui les firmes adoptent de nouveaux comgoknts compatibles au contexte
de I'environnement actuel, ainsi I'exigence assm@él'innovation incite les entreprises a

coopérer pour partager les codts, les risque etgérelopper leur apprentissage.

1-2-1) Les trois modes relationnels

Le degré croissant de linterdépendance stratégides firmes qui caractérise
I’économie moderne, essentiellement oligopolistiqgemmande en grade partie les actions et
les réactions des concurrents en matiere de liontatu d’intensification de la concurrence.

Ce nouveau contexte concurrentiel implique unesiéniprofonde de la littérature sur
les stratégies concurrentielles et sur les modasaenelles des entreprises pour apporter des
éclaircissements sur la question :

Quelle relation une entreprise doit privilégier @av&es concurrents sur un méme

marché ?

]
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Pour G. Koenig I'entreprise, dispose d’'un répeeto@lationnel qui reconnait au moins
trois grands types de relation : affrontement, edugnt et coopération, et en plus de ce
triptyque, G. Koenig propose également des sitnatinotermédiaires entre ces pbles, a savoir
la différenciation, la distinction, I'entente etdaopétition

Figure n°5 : les différentsmodes relationnels

coopération

coopetition
/ "

différenciation distinction
affrontement + >  eévitement

Source: Koenig Gérard, management stratégique « paradiaegaction
et apprentissagédition Nathan, paris 199222

1-2-1-1) L’affrontement

L’affrontement des entreprises concurrentes sumarché est le registre relationnel
classique admet par les économistes puis les gasiies. Ce mode relationnel est définit
comme« une relation indirecte, médiatisée par le consatenr, dans laquelle les firmes
rivales s’'opposent les unes aux autres pour anglioteurs positions et leurs
performances 3.

Pour G .Koenig l'affrontement est un des moyenautjisent les entreprises pour
ameénager ou pour améliorer une position au déttintbautres compétiteurs dont les

modalités et les dimensions sont resumées daablkat ci-apres:

! Le Roy Frédéric, in Le Roy frédiric et yami saidy Oit p25
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Tableau n°5: dimensions et formes de 'affrontement

Dimension Définition

Type d’effet recherché Deux objectifs peuvent étre visés : I'éviction auncurrent ou
sa domination

Mode d’emploi des forces Distinction entre les modes d’emploi réel et vitt{exemple
compagne de communication) des forces

Protagoniste La plupart du temps il s’agit de concurrents sur &npl
horizontal mais les protagonistes de I'affrontenmnivent
également étre des clients et des fournisseul&mveprise
face a des groupes de pression

Registre Les protagonistes peuvent s’affronter dans le negis
commercial, mais également dans les registresquait
juridique ou technologique

Enjeux lls varient selon les cas et concernent tantonhtsshés actuel
tant6t des nouveaux marchés pour I'entreprise

Moyens L’affrontement a longtemps été considéré seulermens
I'angle de la variable prix. Beaucoup d’autres nmsysont a la
disposition des entreprises : I'innovation, le kment de
produits, la communication, les services, les ciégmde
production...etc.

Source:Koenig Gerard, Op Cip 251

Pour Koenig I'affrontement concurrentiel peut &tredérer par deux mécanismes :

— Premierement le mécanisme juridique : il s’agitcddre législatif mis en place et les
institutions crées pour faire respecter la concueoyale et réprimer les pratiques
anticoncurrentielles, comme les abus de positiorexistence d'un cadre
réglementaire, crée souvent une période de stahllitsein d'un secteur en protégeant
les entreprises en place contre les nouveaux atsivgpar des barrieres
institutionnelles.

— Deuxiemement le mécanisme économique : reposeisierdépendance qui liée les
clients et les fournisseurs mais aussi les conotgrentre eux. Selon une idée
classique, les concurrents les plus proches nepsantes plus agressifs par ce qu'ils

se trouvent dans la méme communauté, ce qui réohiénsité des affrontements.
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Dans une telle situation les concurrents vont 8mi& concurrence par le partage et

des intentes implicites ou explicites.

Pour les déterminants de l'affrontement concuredntertains auteurs mettent en
avant des facteurs d’intensification comme le namdientreprise, le degré de concentration
des secteurs, le degré d’homogénéité des colissgirdduits, le rapport de I'élasticité de la
demande par rapport au prix et la phase dans lagsel trouve le secteur. Ces auteurs
recommandent aux entreprises de ne pas s’engagsriem affrontements, du fait que les
affrontements sont consommateurs de ressource@aretconséquent la capacité des
protagonistes a les soutenir d’'une maniere duraBle déterminante pour lissue de la
confrontation. Ainsi la guerre des prix est parfaimeuse pour les entreprises, comme qu'il a
éte démontré dans I'analyse économique, et le gadimal n’est autre que le consommateur
(s’engager dans une guerre des prix suppose coecelds ressources colossales pour
compenser les pertes causées par des baissesipbegédes prix, au lieu de les orienter pour
'amélioration des produits, efforts de recherch&ans cette logique, les auteurs comme
M. Porter, préconisent aux entreprises, pour urellears performance, d'éviter la
confrontation par la création des niches ou laédéfficiation des produits, ce qui n’écarte pas

toutefois I'affrontement.

D’autre auteur mette en avant I'intention stratégigles dirigeants d’entreprises dans
la mesure d'intensité des affrontements, c'est @& diest aux dirigeants avec leurs
expériences, schémas cognitifs et perceptions, érder sur le sort et le degré des
affrontements en optant pour I'agressivité ou ladération. Ces auteurs défendent la thése
selon laquelle, il existe une relation positive rentes comportements agressifs et la
performance des entreprises les initiant. Ces mjtad’'image de R. D’aveni, recommandent
aux entreprises d’engager des actions agressiwgsppaurber le statu quo afin de surpasser

les avantages concurrentiels des rivaux.
1-2-1-2) L’évitement

L’évitement constitue une alternative a I'affrontmh et comme le remarque Koenig,
« la compétition a outrance n’est pas une fin enelorsqu’elles peuvent atteindre leurs fin

par d’autres voies, les entreprises ont intéréesiémprunter®

' G. Koenig, Op Cit p 252
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L’évitement consiste pour une entreprise de cherahepositionnement qui lui évite
des confrontations avec ses concurrents et de flarces positionnements une source de

'avantage concurrentiel.
Pour Koenig I'évitement des face a face peut se @& deux maniéres :

— Le déplacement : cette stratégie consiste a rep@rsegment de marché en termes de
clientéle ou de zone géographigue ou la concurrescmexistante. Proche du sens de
la stratégie génériqgue de « concentration » défiaie M .Porter, cette manceuvre

requiert une capacité des dirigeants a détecttlids opportunités et a les préserver.

— L’effet de monopole : cela par l'affrmation du eatere unique de I'offre des
entreprises, cet effet est issu de deux mesuaedérharcation ou I'obstruction

Tableau n° 6 :les diverses figures de la concurrence monopglisti

Effet de monopole Politique de démarcation Politique d’obstruction
Fort Distinction Protection
Modéré différenciation Dissuasion

Source Koenig Gerard, Op Cit.P254

Pour ce qui est de la politique de dé&at#wn, I'entreprise cherche a créer une valeur
supérieure aux clients soit par les prix, 'innéeatou la marque. Si I'offre de I'entreprise est
unique aux yeux des consommateurs on parle dondistenction, mais si l'offre est
facilement accessible avec un degré d’homogéné@ssilple on parle de la différenciation
développée par M. PORTER

Concernant la politique d’obstructidentreprise cherche a restreindre le degré de
liberté des concurrents par, soit les mécanismgsratection comme le monopole de droit,
les brevets et le protectionnisme, ou bien soitdesm mécanismes de dissuasion, ce dernier
mécanisme est un moyen pour se prémunir de la c@moe en adoptant des mesures telles
gue la prolifération de marque et les pratiquegrie qui dissuadent les entrants potentiel a

pénétrer sur la marché.
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Dans le cas ou la manceuvre de I'évitement est emiggace d’'une maniere collective
c’est a dire par plusieurs entreprise, on pénetns de stade de I'entent.

Comme forme intermédiaire entre la coopération’@tittment, I'entente est un
moyen de limiter la rivalité concurrentielle aursdiun marché et cela parfois sur une période
donnée. Les ententes explicites ou implicites portéixation des prix, limiter ou contréler la
production et/ou les débouchés, le développemehhigue ou les investissements, répartir
les marchés, discriminer entre partenaires commaaexcipratiquer la vente liée, sont des
pratigues qui rentrent dans le registre des pratig@nticoncurrentielles réprimées par le droit
de la concurrence.

Quoique certaines de ces ententes sont difficiléndétectables et nécessitent une
ingéniosité de la part des autorités chargées deofeurrence et la dénonciation des

entreprises participantes.

1-2-1-3) La coopération

A Tinstar de I'affrontement et de I'évitemt, la coopération est un mode relationnelle
qui s'offre a I'entreprise dans un environnememiatorentiel en plein mutation. L'étude de
cette relation est absente dans les modeéles dsnalgditionnelle, ainsi c’est a partir de 1990
gue M .Porter a réhabilité le réle de la strat@giecoopération dans les économies modernes.

La coopération ou la collaboration petre € définit comme< un comportement
concerté qui a pour motif d’améliorer la positioalative de ses auteurs ou d’aménager le
contexte de leur action. C’est une pratique ancgenes collaborations ne sont devenues que
récemment un objet de recherche dans le domaites giestion, car longtemps assimilées aux
ententes %

Selon Koenig la coopération peut prendre divemsnés avec des implications

variables , comme l'illustre le tableau n°7 suivant

! G. Koenig, Op Cit p264




Deuxiéme chapitre : Le modeéle de la dynamique concurrentielle

Tableau n°7: les supports de la collaboration

formalisme | Support des collaborations Périmetre thfluence

Réglementaire Large

Création d’'une structure commune
eleve Participation financiere limité

Contrat commercial, convention

Syndicat professionnel Large

Modéré Echange d’administrateurs limité

Echange de personnel

Leadership

Usage Large
faible

Relation interpersonnelle limité

Source: G .Koenig, Op Cit ,P 266

Face a la concurrence, les entreprisesgmtagir individuellement ou collectivement
pour surmonter les défis. Ainsi les coopérations sm passage obligé vers la compétitivité,
une fois sont épuisées les possibilités d’'une saoise interne et externe.

Ces dernieres années les stratégies collectevemrst accélérées, et la raison, selon
Koenig est due a deux phénomenes :

Premierement le phénomeéne idéologique : c’eshdmgement qu’a opéré les autorités
americaines en matiere de la concurrence a pasiratinées1980. Avant les opérations de
rapprochement d’entreprises sont considérées conuisébles a la libre concurrence, mais
suite aux succes des entreprises japonaise, legtésitaméricaines ont autorisé et méme ont

encouragé les collaborations inter firmes

Le deuxieme phénoméne a un attrait aux aspect®#gtques : comme le partage des
colts fixe, I'apprentissage, la gestion commund’ideertitude, la pénétration des marchés
étrangers, la menace de nouveaux entrants, lestissements en recherche développement et
ainsi d’autres aspects qui ont bouleversés I'emvieonent concurrentiel dont les firmes sont

appelées a apporter des réponses collectives.
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Les auteurs qui sont a I’ origine du aptcde stratégie collective, Astley et Fombrun
en 1983, la définissent comme la mobilisation comende ressources et la formulation de
laction au sein d'une collectivité d’organisatioRour eux, I'émergence des stratégies
collectives s’expliquent par le degré élevé d'ideggendance unissant les firmes, en effet, les
interactions qui existent entre les entreprisedesudifférents points de rencontre (marché du
travail, marché des approvisionnements, le marcdn@néier, les clients) favorisent
’émergence d'une connaissance étroite entre |éepmrse, et c’est ainsi que les firmes
s’ajustent implicitement aux comportements desdsres plus proches suite a leur partage
d’'une méme compréhension de I'environnement. CGitiiation va par la suite, favoriser les
comportements coopératifs.

Astley et Fombrun distinguent quatre types detégias collectives qui sont resumées

dans le tableau n°8 suivant:

Tableau n° 8 les quatre formes de stratégie collectives

Confédérées Agglomérées | Conjuguées | Organiques
Forme Commensalismé Commensalisme Symbiose Symbiose
Jinterdépendance direct indirect directe indirecte
P (dépendance a | (formation de la| (dépendance | (dépendance a
une méme demande). mutuelle). un méme
ressource). stakeholder).
Source de Flux de Flux Flux Flux
coordination personnel. d’information. Jactivités. dinfluence
Formes de Sanctions Sanctions Sanctions Sanctions
contréle sociales. economiques. | légales. politiques.
Structure Leadership Associations Joint-ventures, Regles
initiale de informel. professionnelles institutionnelles.
coordination
Vieillissement Ententes. Cartellisation. | Participations | Contréle
de la stratégie croisées.
. central.
collective

Source: adapté de, Astley et Fombrun (1983) par Baumaripplei, analyse
stratégique « mouvement, signaux concurrentielinterdépendance, édition dunod, 2000
page 115




Deuxiéme chapitre : Le modeéle de la dynamique concurrentielle

Selon P. Baumard, les relations de coopératiant encastrées dans une structure
sociale et historique, ainsi plus les entreprisegieshnent familieres plus les stratégies de
coopérations s’enracinent dans des automatisnegsoreielles.

Ces situations d’interdépendances et d’encastrenassbciées a une tres forte incertitude tant
concurrentielle gu’institutionnelle, favorisent silgrandement les tentations de collaborations

inter firmes.

Au dela du triptyque affrontement-évitement-coagién, les entreprises développent
des relations intermédiaires comme I'entente ou réémions combinant affrontement et
coopération comme l’illustre le concept detapétition.

La coopetition comme amalgame de compétition etod@eration, a été employé pour
la premiere fois par Ray Noorda, fondateur estctiwg de I'entreprise NOVELLE, en 1993.
Puis conceptualisé et popularisé par Nalebuff etanBenburger 1996 a l'université de
Harvard.

Selon G .Koenig la « coopétition » renvoie a demxceptions :

- Des firmes concurrentes peuvent opérer un @dveen gérant dans le méme temps un
affrontement sur certaines activités et des cotip@sasur d’autres.

- L'autre acception est basée sur une « solidag@nistique », c'est-a-dire qu’en situation
d’'interdépendance mutuelle, les entreprises coantes doivent gérer 'ambivalence de leur
comportement sur le destin individuel et sur letidesommun du groupe stratégique elles

doivent ainsi se fixer certaines limites, parfasimilées a la retenue mutuelle

Pour leur part Nalebuff et Brandenburger, en 2igppt sur les apports de la théorie
des jeux, soulignent la cohabitation des aspect$a fis coopératifs et compétitifs via
notamment le recours a la coopération pour créexgnandir un segment et a la compétition
lorsque vient le moment de le partager, et poua t&$ auteurs introduisent le concept de
complémenteurs qui couvre les trois notions sue&nt

- La notion de « complémenteurs » : les entsegridoivent rechercher des partenaires
complémentaires, méme si elles sont concurrenties d&f mieux valoriser leurs propres
ressources.

- La notion d'arbitrage entre stratégies de cditip@ et stratégies collectives : les
entreprises doivent identifier les opportunités ®mmes de partenariat avec certains
concurrents, sans pour autant perdre de vue |lasEfie leurs intéréts.

e
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- La notion de rdles multiples des entreprisda coopétition repose sur le fait que les

entreprises peuvent jouer des roles tres différmnisours du temps.

1-2-2) L’ambiguité des relations concurrentielleentre les entreprises
Si dans les paragraphes précédents nous avonséalesrgolitiques relationnelles
d’'une maniere l'une a l'autre, il convient maintehae mettre en exergue leur caractere
enchevétré et ambigue. Pierre Roy identifié quédmteurs interconnectés décrivant cette
réalité’ : la dimension oligopolistique de I'économie canp®raine, Iinterdépendance
stratégique, l'existence des contactes multi maeh&n fin la dimension sociale de la

concurrence.

De nos jours, au sein de la majeure partie dessirnds, la structure est
oligopolistique. Cette structure de petit nombreé esgendrée par la vague de
concentration et de course a la taille optimalall®aet mondiale qu’a subi notre
economie depuis les années 80 ou quelques enggmlsninent le marché. Au sein
de ces structures les entreprises se connaissetuiellement via leurs actions et
réactions sur le marché et dans les spheéresuiistinelles (syndicats, association
professionnelle, autorité de la concurrence ...e@elte proximité peut favoriser des
relations de connivences entres les entrepriseameodans le cas d'une réaction
collective & la menace de nouveaux concurrents.nigene cette configuration
oligopolistique est le berceau des relations armdsgntre les freres-ennemis. En effet
le concurrent le plus proche est le mieux avecdeqn peut s’entendre, et en nouant

des relations avec lui on peut aussi 'affaiblir.

Deuxiemement, le phénoméne de l'interdépendanaggtque jeu également un role
déterminant dans I'ambiguité des relations conotigkes.
L’interdépendance stratégique est défintomme toute situation ou I'on peut observer un
comportement de I'une des organisations ayant desfications dans les comportements des

autres firmes %

' Roy Pierre, Op Cit, p 64.

2 Pennines(1983) cité par Baumard Philippe, Oppaige 19
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Selon Pennines |l existe trois types d’interdépeices:

-L’interdépendance horizontalecorrespond aux formes de compétition commensakt-a-
dire lorsque plusieurs firmes dépendent d’une resss similaire et commercialisent des
produits et services similaires, substituable angiémentaire.

-I'interdépendance verticale correspond a une situation ou plusieurs firmastrdouent a
I'existence d’une filiere de production qui ne sx¥eloppe que sous le maintien de I'ensemble

des firmes.

-L’interdépendance symbiotiqueest une situation dont les firmes peuvent é&eecgasaires
'une a l'autre pour le développement d’'un sectsans étre nécessairement en situation

d’interdépendance horizontale ou verticale.

L’intensité de l'indépendance dépend des factewis pgsent sur I'ensemble des
acteurs de la configuration comme : l'irrégularité la demande, ampleur des couts fixes,
nombre d’offreurs, disponibilité des ressourcesadgristiques des produits.....

L'une des préoccupations majeures dans un univeesdépendant, est de maintenir un
niveau acceptable de comportement au sein dedjodilg ou sanctuaire, et cela se fait par des
stratégies collectives de sécurisation mutuelle,'lpagmentation du niveau d’information
des partenaires afin d’absorber l'incertitude, aautariat croisé et débauchage croisée des

cadres.

Selon P .Baumard deux forces s’opposent au seia déuation d’interdépendance
stratégique : le destin individuel et le destirexif.

En effet, les entreprises luttent pour leurs rid®e d’action c'est-a-dire pour
'autonomie, tout en étant soumises a I'’économgefdeces et donc au destin commun de leur
groupe concurrentiel. Cela est illustré par lecemt de «solidarité agonistiques', c’est-a-
dire gu’en situation d’interdépendance mutuells, éatreprises concurrentes doivent gérer
leur comportement sur le destin individuel et surdestin commun du groupe stratégique

comme l'illustre la figure n°6 suivante :

! Baumard Philippe, Op Cit, p.246
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Figure n°6la coexistence des destins individuel et commun

Pression sur la communauté
(Menace de comportement égoiste)

T,

7

Survie de l'organisation Survie du groupe stratégique
Incertitude dans son propre future Certitude de la relation future
Défense des positions concurrentielles Compétition multipoints
Défense de la raison d’étre et de la distinction Interdépendance stratégique
Protection des ressources propriétaires Dépendance envers des ressources communes
Pression financiere des engagements Recours aux ressources financieres externes
[ AN / [ ]
Politique de distinction Pression de la communauté politique collective

(Représailles, dissuasion)

Source: Baumard Philippe, Op Cit, p.246

Le troisieme phénomene concerne l'existence duactetmultipoints ou bien la
concurrence multi marchéLe contexte de concurrence multipoints se préseatmme une
situation ou des firmes se concurrencent simultamérsur plusieurs marchés. Cette situation
peut se retrouver au sein d'univers ou les firmescernées se retrouvent sur plusieurs
marchés géographiques mais aussi au sein d'une m@mesur plusieurs produits.

Lié a la concurrence multi marchés (ou multipelinte concept de retenue mutuelle
résume la situation ou une grande entreprise coréglgle concurrence une autre entreprise,
les deux firmes se rencontrent probablement suraimbre considérable de marchés, et par
conséquent la multiplicité de leurs contacts geubusser leur concurrence.

L’'un des intéréts principal de cette notion emagement stratégique réside, dans son

utilisation pour gérer la rivalité. En effet, aveas ce concept, l'interaction concurrentielle est

! Cette notion va faire un objet de développent particulier dans les sections ultérieurs

-
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moins forte sur les marchés ou les firmes ont ssiilité de se rencontrer. Cette notion de
concurrence multipoints traduit en elle-méme la pl@xité que connaissent les relations
concurrentielles entre les firmes, ainsi avec démcept de retenue mutuelle, la réalité
concurrentielle s’est enrichie tant sur le niveanaeptuelle et théorique que sur le niveau

opérationnel.

Le quatrieme et le dernier facteur, et non le maimgortant, la nature sociale de la
concurrence. Plusieurs auteurs insistent sur lgcti&re non anonyme de la concurrence, car
la concurrence n’a pas uniquement une dimensionogcimue mais elle comporte également
une dimension institutionnelle, social et interpti@nnelle. Si les deux premiers points ont été
déja abordé, c’est la derniere dimension qui a isal dimension interprétative ou

perceptuelle de la concurrence, qui va attitreenattention dans la suite de ce paragraphe.

Un grand nombre d’auteurs, s’inspirant notammessttdavaux de Berger et Luckman
(1967) et de Weick (1979), ont souligné I'importangde la perception des acteurs ou les
managers clés dans la recherche en managemergsiust Selon Weick (1979 les
organisations créent généralement leur environndgnpam le biais de processus collectifs
d’interprétation et agissent alors comme si leunstructions mentales étaient vraies.
L'activitte  humaine, dans cette perspective, dépeles interprétations subjectives de
situations extérieurement situées qui devienndes-ehémes® la concurrence doit dés lors
étre analysée au niveau des modéles mentaux d&sgsts.

D’autres auteurs ont préconisé la décompositiongerupes concurrentiels d’'une
industrie en se basant sur les modeles cognitésna@nagers, plutét que sur une analyse
statistiqgue des variables supposées représentdiniensions économiques clés de I'industrie
comme le préconisait M. Porter pour la formulati@s groupes stratégique.

Désormais« il est largement admis que les perceptions devilennement, plutét
gue ses caracteristiques “objectives”, constitulas véritables déterminants du processus de

formulation stratégique®

! Karoui Lotfi et Dornier Raphaél, Structure et dymique de la concurrence : une analyse perceptdelle
secteur des télécommunications en France, Acta @mmunication a I''Xéme Conférence Internatiordde

Management Stratégique Montpellier : 24, 25 et 262000.

2 1dem.
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A cet effet, un certain nombre d’étude empiriquesaentré leur attention sur le degré
d’homogeénéité des perceptions concurrentiellesdilégeants d’entreprise. Les auteurs qui
ont démontré I'existence d’'une forte homogénéité dehémas cognitifs des dirigeants,
avancent un ensemble de facteurs susceptibles deriser I'homogénéité des
perceptions comme : l'interaction des dirigeantssain des conventions et associations
professionnelles, participation au méme programree farmation, partage des mémes
consultants et des mémes informations, proximit€utsus éducatif, exposition aux mémes
influences de I'environnement. L'ensemble de <«esocessus d’interaction
“sociocognitifs” favorisent ainsi la combinaisodes schémas cognitifs individuels pour
aboutir & des modéles mentaux trés similaires otaga du champ concurrentiet.»

Toutefois, d'autres auteurs contestent I'idée d’bgéméité des perceptions en
critiquant les méthodologies mises en ceuvre powepa a ces conclusions. Pour les tenants
de I'nétérogénéité des perceptions, les modelemmbigénéité ne prennent pas en compte les
bouleversements de I'environnement et les nouvesuibants sur le secteur qui caractérise

I'actualité des secteurs.

Nous voulons montrer par la, que le sens vont peetab relations concurrentielles
sera étroitement lié au sens des perceptions étahcognitifs des dirigeants suivant leurs

hétérogénéité ou homogenéité.

En définitif, C'est dans ces réalités qu'émerganéwluent les modes relationnelle
entre les entreprises concurrentes, et cette méatieérfaconne en grande partie les relations
gu’entretiennent les entreprise dans un universcuoentiel d'un coté et les rendre
compliquées et ambivalentes d’un autre coté.

Ce constat appelle sans doute a un renouveau noéblgaglie et théorique en matiére
d’analyse des stratégies concurrentielles pour xngaisir les phénomenes concurrentiel et

afin d’enrichir notre compréhension de l'univeesdnteractions interentreprises.

! Bensebaa Faouzi et le Goff Joan, stratégie comatieiles, Stratégie concurrentielles : Le renouvisgorique
en pratique, Editions EMS, 2005, p 53
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1-3) L’hypercompétition : I'ere de la perturbation

Les profondes transformations que l'univers corentiel des entreprises a subi
durant ses derniéres années et leurs impacteg samniportement concurrentiel des firmes,
dont les avantages concurrentiels sont provisoiess,le nouveau paysage concurrentiel
auquel les entreprises devront faire face. Ce rmuvgaysage est qualifié par Richard
D’aveni, dans son ouvrage éponyme de 1995, plapkercompétition.

Dans son ouvrage D’aveni critique violemment lesiétes statiquésie la stratégie et
de I'avantage concurrentiel, en leur reprochantf@iener I'analyse dans un contexte statique
et d’équilibre, c'est-a-dire sans tenir compté@eolution des industries et leur insistance sur
la durabilité des avantages concurrentiels. Selmnenauteur, si les modeles statiques ont
fourni un nombre considérable de concepts et dyaralportant sur la stratégie concurrentiel,
leur mobilisation dans un contexte changeant eetogpnpetitif s’avere inutile.

Ainsi contrairement aux approches statiques, qangmt pour une adéquation entre
'entreprise et son environnement afin de créedestpréserver un avantage concurrentiel
durable, I'approche développée par D’aveni promdutdt pour la perturbation du statu quo
via la création perpétuelles des avantages comntiei® provisoires comme clés de succes

dans un univers concurrentiel changeant et incertai

En observant I'impact des nouvelles caractérisiqade I'environnement sur la
dynamique industrielle, R. D’Aveni a estimé nécasska refonte des approches classiques.
Selon lui : 4des entreprise sont engagées dans une lutte achasné le marché et ou la
concurrence revét une métaphore guerriere. La ddéstation de I'adversaire constitue dans

I'hypercompétition I'une des principales finalité th stratégie 5.

! Nous entendons par modéle statique de la stragégle 'avantage concurrentiel dans I'approch®teeni,
I'analyse structurelle de M .Porter et I'approclae f@s ressources et compétence de Prahalade ef.Ham

2 Roy Pierre, Op Cit p71
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1-3-1) Genese et définition de I’hépercompetition

L’hépercompetition est défini comme: un environnement qui se caractérise par des
manceuvres concurrentielles agressives et rapides| faut réagir vite pour acquérir des
avantages concurrentiels et détruire ceux des pivéille accélére le rythme des interactions
stratégiques entre les concurrents. »

Selon le méme auteur I'’hypercompétition est partatiest-a-dire elle touche
pratiguement tous les secteurs, des secteurs decthaologie de point, I'automobile, de
télécommunications, de l'agroalimentaires, la fogm®t jusqu’au secteur de la distribution,

ainsi, peu d’industries en occurrence échappeatta mutation de la concurrence.

L’origine de cette nouvelle idéologie est :

- D’ordre empirique : la mutation du paysagacurrentiel est due particulierement aux
bouleversements juridique (dérégulation, autoréééhulation, politique de la concurrence)
et technologiques (innovation, rupture technologg)ugui ont exacerbé la concurrence ;

- Et d’ordre théorique : c’est le besoin ctés par la discipline en la matiere pour
renouveler le cadre d’analyse des stratégies comtiglles afin de mieux saisir les

contournes des comportements concurrentielle despeises.

En plaidant pour une approche volontariste donidtq les entreprises sont capables
de mener des politiques de transformation de leavéronnements, D’aveni vante ainsi, les
mérites de [l'agressivité concurrentielle en pronaaur un recours permanant a la

perturbation concurrentielle afin de maitriserrégles du jeu.

Suite a ces travaux, certains auteurs, comme F¢2080et2001) ont testé I'impacte
positif de I'agressivité concurrentielle sur lafpemance des entreprises qui l'initiée.
Les résultats obtenus, ont attesté que dans unoenement hypercompétitif, les entreprises
les plus performantes font preuve d’une agressinignse sur le marcheé.
Pour D’Aveni le seule facteur clés de succes egteldurbation, et de prendre linitiative

avant les autre, comme la maxime « perturber tay/étre perturber ».

! D’aveni Richard, Op Cit. p 233
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1-3-2) L’ hypercompétition et les nouveaux outilg’analyse

Selon D’Aveni, l'objectif des entrepss n'est pas la recherche des avantages
concurrentielles durables, mais plutét la pertudmatiu statu quo et de prendre l'initiative en
créant une série d’avantage provisoire. Car darsnuitonnement en perpétuel changement,
chaque avantage est condamné a disparaitre et auese le temps, suite a l'assaut des
entreprises concurrentes et cela par oppositiox agproches traditionnelles qui plaident

pour la durabilité des avantages concurrentielles.

Figure n°7 : chaque avantage concurrentiel est condamnélétéeorer suite aux actions et

réactions de courte durée

Profits tirés 1 xplonatian
d'un avantage | ; gpcement Contre-attague
concurrentiel
durable —\
Approche traditionnelle
Temps

La firme est déja passée a un 2°M¢ avantage

Profits tirés o
d’'une série Exploitation Cont "
d’actions J’ ontre-attague

concurrentielles Hypercom petition

Temps

L ancement

SourceD’Aveni Richard, Op Cit, P 8et13

Cette figure montre que les cycles de lancemedtesiploitation des initiatives (par
exemple introduction de nouvelles offres sur le ahd), ne permet pas a l'entreprise
initiatrice de garder son avantage, par consédaa#gtcolte des profits n'est que d'une durée
courte, l'avantage disparait sous l'effet des amstattaques lancées par les entreprises
concurrentes.

A cet effet, dans un environnement hypercompééti que définit ci-dessus ou les
changements interviennent d’'une maniéere rapideegbéuel, I'objectif est de semer la
perturbation et pour cela, une stratégie efficamié &re dynamique. En occurrence, il faut

s’intéresser a la succession d’actions et de @ectou bien, les interactions stratégiques

100




Deuxiéme chapitre : Le modeéle de la dynamique concurrentielle

dynamiques des concurrents au niveau d’'un marahi& slurée, et c’est ainsi que, si on veut
étre pertinent en matiére d’analyse stratégiquefaukt amplement dépasser la réflexion
statiqgue et équilibrée par I'adoption d’'une visdymamique.
D’Aveni résume cette vision dynamique en troisipipes majeurs :
- Toutes les actions sont, en fait, des interactions
- Toutes les actions sont dynamiques. La valeurjsigue et I'efficacité de chaque
initiative doivent étre étudiées a la lumiere dmportement des concurrents ;
- Et les acteurs doivent prévoir les perspectivesray lterme et les trajectoires des
manceuvres concurrentielles pour mieux appréhenéer Evolution et leur

conséguence.

Deux meéthodes sont a mobiliser, selon D’Aveni pappréhender et analyser la
concurrence et les conditions de marché via l&tes interactions stratégiques dynamiques

sur la durée :

La premiere méthode consiste en I'examen de ligiai de la concurrence dans les
guatre domaines de la concurrence :
Domaine N°1: les codts et la qualité : c’est d’étudier I'emddte des actions et réactions face

aux positions prix-qualité adoptées par les comcus:

Domaine N°2: le timing et le savoir-faire : c’est de mettme évidence le processus par le
guel les avantages du premier entrant vont finirtpaber sous l'arrivée d’autre entreprises.
De méme pour le savoir-faire et les ressourcesfipes d’'unique, vont connaitre le méme

destin que le précédent avantage sous l'effet diiation et d’imitation.

Domaine N°3: les places fortes: c'est de s'intéresser askBemble des interactions
stratégique qui ont pour finalité la création desifions concurrentiels avantageuses et leur

écroulement quand les nouveaux entrant contoustenurmontent les barrieres a I'entrée.

Domaine N°4: les solides capacités financiéres : c’est de sminment certaines entreprises
se hissent au rang des grandes entreprises datétstels ressources financiere, via des
manceuvres judicieuses, et de mettre en évidenceedesions de ces entreprises face aux

attaques des intrus.
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La deuxieme méthode consiste a analyser I'impdetee action concurrentielle sur
chacun des quatre domaines de concurrence ci-dessus

Ces quatre domaines sont des outils d’analyse et des moyens condsppoeir
comprendre le processus de marché qui se prodwtgellement du fait des instincts de
compétition des rivaux'»

Le processus d’escalade concurrentiel se produiintérieur de chaque domaine de
la concurrence, c'est-a-dire les entreprises pagbane interaction a une autre jusque a
épuiser tous le répertoire en termes de manceuwelaedéclenche le deuxiéme processus qui
se produit entre les quatre domaines de la conmerec'est-a-dire les entreprises rivalisent

sur un domaine puis sur un autre et ainsi de.suite

Toutefois, dans la réalité, il est ditie d’isoler les domaines de la concurrence, en
effet, certaines manceuvres concurrentielles inepacplus qu'un domaine, de méme
'escalade concurrentielle ne se déroule pas néicessnt d’une maniére linéaire mais

plutét, d’'une maniere simultanée.

1-3-3) Les sept (07) leviers pour semer la parbation
Pour R’Aveni, dans un environnement en perpétuauldversement

« L’hepercompétition exige une approche plus ladgela stratégie. La focalisation sur la
perturbation et la création d'une série d'avantagpsovisoires demande une théorie
stratégique suffisamment solide pour supporter uUoague succession d’action et
d’interactions et suffisamment souple pour fairacel aux changements d’orientatiofy »
'auteur poursuit, que pour gérer les interactistratégiques dynamiques, il faut avoix:1)

Le don d’'imaginer la prochaine série de perturbas sur le marché, ce qui permet d’offrir
une satisfaction supérieure aux intéréts en je)l d&s capacités permettant de mener aux
mieux les perturbations du marché envisagées, epiall’elles soient ; 3) des tactiques

précises servant a semer les perturbations avetalkimum d’efficacité®

A cet effet, D’Aveni nous propose sept leviers \ffig n°8) de I'nypercompétition pour
réussir une perturbation du marché et une analysedée des quatre domaines de la

concurrence (tableau n°9)

! D'Aveni Richard, Op Cit, p 197
2 |dem p 258
% |dem p 259
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Figure n°8: la perturbation et les sept leviers de I'hypenpétition

-Levier N° 1 : satisfaire au mieux les intéréts en jeu (client,

Personnel, actionnaires et dirigeant) Une vision d’ensemble pour
- Levier N° 2 : pratiquer la divination stratégique la perturbation
- Levier N° 3: favoriser la rapidité d’action Les capacités nécessaires

- levier N° 4: surprendre

- levier N° 5: perturber les regles de la concurrence

- levier N° 6: signaler son intention stratégique les tactiques produit/matché
- levier N° 7 : organiser des poussées stratégiques pour semer la perturbation
simultanées et successives

Source: adopté par nous méme de D’aveni, op cit, pagé,278et 334

Tableau n°9: une analyse étendue et hypothétique des guatnaines.

Si I'entreprise a besoin Les facteurs de succés sont Les leviers a ér

d’améliorer sa position dans

le domaine

Codt/qualité » Compréhension des * levier N° 1: satisfaction
besoins des clients des intéréts en jeu

* Réduction des colts * levier N° 3: rapidité

Savoir-faire/timing « Rapidité pour « levier N° 3: rapidité
penétrer des marchés « levier N° 4: surprise
* Acquisition d’'un e levier N° 2:
nouveau savoir-faire divination

et innovation

Création/invasion des « Dissuasion « levier N° 6: signaux
places fortes . agression « levier N° 7 : poussées
stratégiques

Solides capacites . usage de la force « levier N° 7 : poussées
financieres brutale stratégiques
« contrecarrer ou + levier N° 5: modifier les
dépasser les gros reégles de la concurrence

adversaires

Source: R.D’Aveni, Op Cit, p 340
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Section2) Le modeéle de la dynamique concurrentie

Le nouveau paysage concurrentiel discuté ci-dessusuquel les entreprises font
face, tétmoigne de I'urgence de renouveler les nesd#bnalyse stratégique de la concurrence
afin de mieux saisir les contours des phénomenasuceentiels.

Cet appel au renouvellement a vite trouvé d’échezalm certain nombre de chercheurs en
management stratégique, et ce qui a donné naissangee nouvelle approche de la

concurrence a savoir “I'approche de la dynamigoecurrentielle .

A l'opposé de l'approche qualifiée de « statiquele la concurrence, et celle en
termes de positionnement délimite I'espace conatigleen réduisant progressivement le
champ des interactions entre les firmes, I'appratyreamique de la concurrence adopte une
optique qui privilégie I'enchainement des actiohsles réactions compétitives comme unité
d’analyse.

Il s’agit donc d’analyser davantage les manceuwasiwarentielles, que de caractériser
les déterminants de lintensité compétitive. Enpsalt une vision comportementale de la
concurrence, cette nouvelle approche a renouvahallyse de la concurrence tant au niveau

conceptuel et théorique que au niveau méthodolegiqu

2-1) Lathéorie des interactions concurrentiedls
2-1-1) Les bases du modele

« Le point de vue de la dynamique concurrentiel’aiaalyse des actions-réaction est
relativement récent, mais nourri par un foisonnetméa travaux et de recherche dont la
variéeté théorique et méthodologique est soulignéemme indispensable parce que les
stratégies concurrentielles gagnent en richessmnatomplexités

L’approche dynamique s’intéresse a la facon daneldreprises interagissent dans le
temps et dans I'espace ou l'unité d’analyse essBenble des actions compétitives engagées

par les entreprises pour maintenir ou défendredeantage concurrentiel.

D’aprés Smith, Grimm et Gannon, (1992), la perspectiéveloppée dans cette
approche  propose d'étudier les stratégies coestielles au moyen de l'analyse
systématigue des actions concretes et tangiblespeises par les firmes.

! Bensebaa Faouzi et le Goff Joan(2005),0p Cit, P15
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La seconde caractéristique de cette approche &dtegestime que les succes des stratégies
des firmes dépendent de la qualité des actionBpaurrence des réactions, de leur nature et
de leur vitesse, se démarquant ainsi du concegititnanel de I'avantage concurrentiel

durable.

L’examen des actions et des réactions, jette umeehe nouvelle sur les stratégies
concurrentielles en accordant une place signifieaai I'interaction des firmes.
« L'interaction stratégique se caractérise par uaetivité partagée, une interdépendance
dynamique entre acteur et contexte. L’interactiorir@ le projet et le contexte peut se
présenter comme une succession d’action et deiodadlle peut aussi se présenter comme
une véritable controverse au cours de laquelle gir@t contre projet interagissent et se
transforment %

Dans cette perspective la concurrence est apprébemdmme< une séquence
ininterrompue d’action et de réaction concurrengsl illustrant la lutte permanentente que

se livrent les entreprises pour dominer une indastt.

SelonFaouzi Bensebdadans la littérature il existe quatre fondemehtsoriques
définissant I'approche des stratégies concurréesiehu moyen de la prise en compte des

actions des entreprises au quotidien :

> La théorie élaborée par Parsons en 1937 : en vé@sarpliquer les différents états des
systemes qui peuvent nous guider pour mieux cordpeerie processus de
transformation des firmes d’'une taille modeste iemd leader et par conséquent de
leur croissance, Parsons considére que I'actifuedé d’analyse la plus pertinente.
En effet les entreprises disposent d'un répertaitactions (baisse des prix,
introduction de nouveaux produits, pénétration @deiveaux marcheés...etc.) pour

parvenir a I'état souhaité dans le futur.

! Koenig Gérard (1996), Op Cit. P20.
’ Roy Pierre, I'analyse des mouvements concurreetiigllLe Roy Frédéric et yami said, (2009), Op Bit92.

* Bensebaa Faouzi, les actions stratégiques, lesuress des firmes et avantage concurrentiel, inRbg
Frédéric, la concurrence entre affrontement et isemee, éd Vuibert, paris 2002 p 164
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» La théorie de la concurrence destructrice de Scletanp qui décrit la concurrence
entre deux firmes comme une course incessante tanisut de se dépasser

mutuellement.

» Les travaux de Thompson (1967) : en s’appuyant’apport de Parsons, Thompson
atteste que le succeés ou I'échec des actions eegampgrmet aux firmes initiatrices
d’apprendre davantage sur la base des réactiondirdess rivales, et d’ajuster en

conséguence les actions futures a partir de I'médion obtenue.

> Les travaux de Cotta(1970) : cet auteur, estimel’qaenomie moderne se caractérise
par une configuration oligopolistique des marchéatdaquelle les firmes sont en
interdépendance. Pour mieux saisir cette réalitdtaQoropose la matrice actions-
réaction susceptible de retracer les comportemeorisurrentiels des firmes. L'une
des prescriptions de ses travaux est que les fipeesent éviter un affrontement
direct avec leurs rivaux et de se soustraire defdeépendance en engageant des

actions qui ne déclenchent pas de réactions.

2 1-2) L’ecoles des interactions concurrentielles

Si I'analyse des comportements des firmes a padesractions qu’elles entreprennent
remonte aux écrits de Parsons ,Schumpeter, Cottautkes ,toutefois c'est grace
principalement auStrategic Management Research Grode I'Université du Maryland
(USA) dont les travaux, entamés en 1984, qui a édieu a des publications majeures,
notamment celle de Smith, Grimm et Gannon en 198 la démarche axée sur les actions
et les réactions des firmes a commencé a étre nfmuxalisée, mieux conceptualisée et

connue.

Dans leur ouvrag& dynamics of competitive strategyde 1992, Smith, Grimm et
Gannon, posent les bases conceptuelles et métiyigisds d’'une vision dynamique et
désagrégée de la concurrence. Leur approche aunjgua le caractere relationnel de la
concurrence et integre I'impact des caractérisgdes firmes sur leurs interactions et sur
leurs performances. Sur un autre niveau, les autenir montré 'intérét d’étudier de facon
détaillée et quotidienne les manceuvres des erdespsur le marché, car la réalité du marché
ne peut étre approchée que par I'étude tangibleastréte des mouvements concurrentiels

dans le temps et dans 'espace.
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Le modeéle développé par ces auteurs prend appla sheorie de I'information, selon
laquelle une source émet un signal, véhiculé parcamal et engendre des effets sur le
récepteur. Ce processus sera transposé sur lehéngmour décrire les interactions
concurrentielles. Aux concepts stimulus et répodses la théorie de Il'information
correspond respectivement les concepts actionaetiod dans I'approche de la dynamique
concurrentielle comme le montre la figure n° 9 ante.

Figure n°9 le paralléle avec la théorie de I'information

Feedback
» Bruit <
Le processus de la
ol@munication
Source_, message,  canal, récepteyr effets

Acteur __, action __, canal_, répondanj réactions

T Le processus de linteraction
Concurrentielle

Environnement<
Feedback

Sourdeoy Pierre, I'analyse des mouvements concurreritidle Roy
Frédéric et yami said(2009), Op Cit p 191

Ainsi dans cette école de pensdes ananceuvres des entreprises sont placées au
cceur de la l'analyse. Les auteurs revendiquent approche directe et fine de la
concurrence. lls estiment en effets que la comm®&be des phénomeénes concurrentiels

appel un cadre d’analyse interactif et prenant empte les actions et réactions réelles des
firmes».

Dans cette école I'actior:est un mouvement concurrentiel, comme par exempl

baisse de prix, une campagne publicitaire, une aradlon du produit, etc., engagé par une

' Roy Pierre(2010), Op Cit., P 33
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firme, dans le but d’obtenir un avantage sur unptusieurs concurrents ou d’améliorer ou
défendre sa position concurrentiellé »

De méme la réaction se préserteomme un contremouvement entrepris par une
firme concurrente pour défendre ou améliorer saatibn, ses performances ou sa position

dans le secteur en réponse a l'action de la firctéva 5.

Les adeptes de cette approche soutiennent quenfeootation des actions et des
réactions est une confrontation de projets, ddégfies, mais le succés des actions va étre
étroitement lié aux réponses des concurrents. uésues raisonnent en termes de délais
concurrentiel, c’est a dire le temps séparantibacentreprise par une firme et les réactions
émanant des concurrents. Plus le délai de réadiansactions est long, plus I'entreprise qui
a initié le mouvement profitera de son offensivelsumarché.

Cette étude dynamique de la concurrence expliquermmant I'action d’'une firme

affecte ses concurrents, I'avantage concurrerttiel gerformance (figure n°10).

Figure n°10: le modele de l'interaction concurrentielle

Interaction Réaction

Concurrentielle

Avantage
Concurrentiel
et performance

Source: D’aprés Smith et al 1992, adopté pay Pierre(2010), Op Cit., P 193

! BensebaaFaouzi, l'action stratégique et le souci des rémstirivales, acte de communication a la V

Conférence d'Association Internationale de ManagerSératégique, mail998, Louvain (Belgique), p 6

% |dem.
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2-1-3) La vision dynamique de la concurrence

Le caractere dynamique de la concurrence s’expain@is niveaux :

En premier lieu le couple action-réaction est awrcatu modéle puisque les
entreprises sont ici en situation d’interaction np@nente. Les séries d’action et
réaction sont qualifiées par R.D'avenid’interaction stratégiques dynamiqueset
avec chaque interaction stratégique dynamiguane entreprise s’efforce d’obtenir
un avantage provisoire sur son concurrent. Le coru riposte pour neutraliser cet
avantage ou en créer un nouveau, ce qui obligermere entreprise a réagir.
Chaque interaction modifiée la nature de la coneue entre les entreprises, ce qui
conduit souvent a une intensification de celledains I'industrie. Par cette succession
d’action et de riposte, I'entreprise s’efforce derfurber le statu quo pour saisir

l'avantage $.

En deuxieme lieu, la variable temps est crucial.efffiet la concurrence dans cette
école est appréhendée comme un ensemble d’acBanBens engagées par les
entreprises au cours d’'une période. La finalitéamers cette étude de la concurrence
dans le temps est de comprendre comment une ficopngeat, renforce puis perd son

avantage concurrentiel.

En fin l'approche défendue par I'école des intéomst concurrentielles est
indissociable du principe d’'interdépendance deseprises sur le marché. Ainsi un
mouvement opéré par une firme (baisse de prix, iaraébn de la qualité...) est
consciente gu’elle va attirer I'intention des rixalu fait que le mouvement engage les
affectés. Les firmes apprennent avec le temps iai@at les impacts dynamiques de

leurs manceuvres et les integrent dans leur réfiestimtégique.

Cette vision dynamique rejoint aussi celle qui@@bposée par R.D’aveni, qui selon

lui, le point de vue dynamique se fond sur troia@pes majeurs :

- Toutes les actions sont, en fait, des interastio

- Toutes les actions sont relatives c'est-a-dire wmitiative doit étre étudiée a lumiere du

comportement des concurrents ;

! R.D’aveni, Op Cit. P19.

2
Idem.
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- Et les concurrents prévoient les tendances @ ferme et les trajectoires des manceuvres

concurrentielles afin de comprendre leurs évolgtiehleurs conséquences possibles.

Pour rendre compte des actions et réactions candielles, il est possible
d’envisager plusieurs modeles théoriques, donhémrie des jeux. Toutefois le caractére
éminemment statique de cette derniere n’est pasyl@rement adapté au développement
d’hypotheses relatives au timing et a I'ordre desuwements compétitifs. C’est pour cette
raison que Smith, Grimm et Gannon (1992) se soptys sur des modéles dérivés de la

communication.

Le modele retenu rend compte des principales coampes des jeux concurrentiels a savoir :
- L’acteur qui initie la séquence ;
- le destinataire qui peut répondre ou s’abstenir ;
- et I'action compétitive qui est porteuse de siguaifions et qui peuvent étre brouillées

ou mal interprétées.

Le modéle aussi s'attachea«démontrer que la performance des firmes est #iagr

caractéristiques de plusieurs éléments : I'actdaction, I'environnement, le répondant et la
réponse. Chacun de ces élément a fait I'objet dintrespection pour pouvoir qualifier dans
le détaille et modéliser le lien avec la performantes firmes', comme le montre la figure

n°l11 suivante :

! Roy Pierre, 'analyse des mouvements concurrenitiele Roy Frédéric et yami Said(2009), Op £it94
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Figure n° 11: action et réactions concurrentielles
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Références : MacMillan (1988), Smith & al. (1989, 1991), Mitchell (1991), Chen, Smith & Grimm (1992)
Chen & MacMillan (1992), Miller & Chen (1994, 1995, 1996), Schomburg & al. {1984),

Chen & Hambrick (1995), Chen (1996), Hambrick, Cho & Chen (1996), Young & al. (1996},

Gimeno & Woo (1996a,b), Gimeno & Chen (1998), Gimeno (1999), Ferrier {1999), Lee & al. (2000)

Source Koenig Gerard, Op Cit, P 31

2-1-4) Typologies et caractéristiques des actions

« Une action est dite compétitive des lors qu’aligour finalité d’avoir un résultat en

dehors de I'entreprise, ce qui n’exclut pas poutaati qu’elle concerne une transformation a
lintérieur de I'organisation, mais alors cette maformation doit pouvoir &tre observable »
Le périmetre des actions retenues dans le cadrétddes empiriques est en revanche plus
restreint et cela pour des raisons évidentes dmalfdité. Le repérage des actions est
généralement fait a partir de la presse professimncomme le font les chercheurs tels que
Chen 1992 ; Ferrier, 2001 ; Bensebaa, 2000), os das supports de communication externe
des entreprises (rapport annuel, lettres aux awioss...).

Les actions identifiées le plus souvent sont desions de baisses de prix, de
communication et le lancement de nouvelles offéestains travaux s’attachent a un repérage

des actions a un niveau plus fin ou plus adéquat s spécificités du marché étudié.

! Ferrier 2002, cité par Evelyne Roussel, La dynamicpncurrentielle entre des entreprises de servidesité
et enjeux méthodologiques IAE Paris / Université$?h— Laboratoire de recherche du Gregor, page 6
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C’est par exemple le cas des travaux de Bensel¥®(20ir la presse magazine en
France.

A titre d'exemple, Ferrier dans ces travaux (1900 et 2002) distingue six
catégories d’actions-réactions compétitives quetieon le répertoire concurrentiel des
entreprises qui sont résumées dans le tableau siiM@ant :

Tableau n°10: le répertoire concurrentiel

Catégorie d’actions exemple

Prix Baisse ou augmentation des prix

Marketing Lancement d’une compagne de publicité

Produit Lancement d’un nouveau produit

Capacité Augmentation des stocks, implantation d’une noevetiité de production
Service Création d’'un programme de fidélité

signal Annonce d’un objectif a atteindre (ex : imien de leadership)

Source: adapté par Roy Pierre, op cit, p 34 de Fer@60Q, P 176)

Pour sa part Faouzi Bensebaa nous propose dessificiations des actions au
moyen de deux cratéres : évitement de la concwerenessources détenues par une firme

La premiére classification :

« Quatre caractéristiques associées aux actions poyposeées : leur Irréversibilité,
leur intensité, leur caractére innovant et enfinurlespécificité. Le choix de ces
caractéristiques est dicté clairement par le soutobserver les actions permettant

I'évitement de la concurrence en annihilant I'idépendance des acteurs ou la minimisant.
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Et c’est le niveau d’incertitude auquel font faes firmes et sur lequel vont peser les firmes
initiatrices qui va servir de dénominateur commux a&aractéristiques retenues. En effet,
l'incertitude associée aux actions irréversiblestenses et spécifiques est supposée faible
alors qu’elle est estimée forte pour les actiommiantes. %

-Irréversibilité de I'action: une action irréversible nécessite un colt éktvén engagement
de l'entreprise dans une voie sans recule. Ce tjpetion est un signal crédible des
engagements de la firme et a cause des colts pgéhles et la difficulté de la sortie, les
réactions seront peut nombreuses et quand eltesudreu, leur occurrence survient aprés un

délai significatif.

-Intensité de l'action elle traduit le degré de menace qu'elle exerdue lintérét des
concurrents (position sur le marché, part de mangdseaux ...). Le degré de menace dépend
de la perception des concurrents, ainsi un concurest généralement motivé pour
entreprendre des réponses rapides et décisivesca@isidere que l'action engagée est

menacante.

-L’action spécifique La spécificité de I'action est définie par lablasse des marchés ou
clients ciblés par le comportement de la firme.clian spécifique s’oppose par définition a
I'action intense. Elle fait partie du répertoirebhiael des firmes présentes dans le secteur et a
partir de 1a, l'information est claire car les sigix émis peuvent étre compris correctement
par les acteurs en présengeCette concurrence conventionnelle ne suscitenpamalement

de réactions hostiles et peut étre liée a I'age deteurs du secteur, leur taille la relative
faiblesse du taux de croissance du marché et lfopeance passée........ Ainsi, lorsque les
actions sont trés spécifiques, les réponses ped@snnhombreuses, mimétiques et le délai de

réaction court. $.

-L’action innovante il s’agit d’'introduire de nouvelles variables nouirrentielles sur le
marché afin d’éviter la concurrence. Ces actionsespondent aux actions entrepreneuriales
de Schumpeter. Les ressources engagées dans ioes acdnt pas forcement le caractére
unique, par ailleurs ces actions vont créer un tagendu premier entrant.De ce fait, les

actions qui potentiellement retardent les réactisaat celles qui sont associées a des niveaux

! Bensebaa Faouzi, Actions stratégiques, réactiopsréormance des entreprises, revue M@n@gemeh8, vo
n°2 année 2000, (page 57-79), p62
2Bensebaa Faouzi (2000), op cit, P64.
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élevés d'incertitude et d’asymétrie d’information...Aussi les réactions aux actions
innovantes vont-elles étre peu nombreuses et le@eand elles se produisent, cependant,
elles sont mimétiques car les firmes constatesutees des actions engagées au moyen de
I'amélioration des parts de marché et/ou de la perfance 3.

Tableau n°11: Influence des caractéristiques des actionsesurdactions

Caractéristiques des Contenu informationnel Réponses des firmes rivales
actions

Actions irréversibles| Difficile & interpréter, incertain| Peu de réactions, délai de réaction
long, faible imitation

Actions intenses Difficile & interpréter, incertain| Peu de réactions, délai de réaction
long, faible imitation

Actions spécifiques | Facile a interpréter, plus Beaucoup de réactions,
familier, moins incertain délai de réaction court, imitation forte
Actions innovantes | Difficile a interpréter Peu de réactions, délai de réaction
(sauf s’il y a succes) long, imitation forte

Source Bensebaa Faouzi (2000), op cit, P64

En plus, le méme auteur caractérise les réactiangepr I'occurrence, le délai de et
'imitation. En effet, chaque action concurreniedist porteuse d’un message qui, en fonction
de la capacité de perception et d’interprétatianfadenes rivales, détermine la nature de leurs
réactions.

-L’occurrence des réactionssignifiée chez notre auteur, que les firmes itritas n’ont pu
imposer leur volonté et peser sur le jeu concuigkriEn se référant a (Miller et Chen, 1994),
F.Bensebaa poursuit qud_'absence de réaction peut étre associée a dgpathéses. Soit la
stratégie des firmes initiatrices est efficacet $oiertie est délibérée a cause notamment de
facteurs organisationnels (taille, structure, naudu marché des firmes, etc.) ou humains

(profil du management, par exemplée?) »

-Le délai de réaction comme on I'a déja signalé, cette variable deptemie réponse est
fondamentale dans I'approche dynamique de la coeicce. En effet le délais de réaction
représente la variable clé du systeme actionsctiofés stratégiques dans le sens ou il est,

! 1dem.
2 Bensebaa Faouzi (2000), op cit, P65.
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d’'une part, objectif et mesurable et, d’autre padge un role central quant a la définition de
'avantage concurrentiel.

Pour le méme auteur le délai de réactiaepose, par commodité, sur le temps du calendrier
pour apprécier la période d’action et le déclencleeinde la premiére réaction. Rendu ainsi
mesurable, il permet d’apprécier I'efficacité deadtion engagée, c’est-a-dire le décalage
obtenu entre I'action et la réaction®.»

Dans la méme lignée, nous pouvons intégrer le abmpt'a fait M. Porter a propos des
manceuvres concurrentielles une firme voudra entreprendre la manceuvre quidlnine
plus de temps avant que ses concurrents puisseceraes représailles efficaces »

Il suggére aussi queles principes clés de l'interaction entre firnoesicurrentes consistent a
trouver des manceuvres stratégiques qui bénéfidiei®mlélais de riposte, ou a entreprendre

des manceuvres de nature a maximiser ces délais »

-L’imitation : I'imitation des actions des concurrents est uisction bien appropriée dans
certaines circonstances. Ainsi en suivant le penou I'innovateur, certaines entreprises
cherchent a obtenir des avantages de “secondnéntsalon I'appellation de Lieberman et
Montgomery (1988) surtout dans un contexte d’inteteé. L’avantage de “second entrant”
se résume en le temps que laissent ces firmes @uapases initiatrices pour évaluer le
succes ou I'échec de l'action, réduction des cdatsecherche qui sont dus a I'innovation et a
la mise sur le marché et réduction de I'incertitude

Par ailleurs, le mimétisme est présenté aussi coommeomportement qui s'inscrit dans la
dynamique des industries a coté de la différenmatiEn effet« au sien d’'un espace
concurrentiel une premiére force pousse chaquewwoect a personnaliser son produit pour
s’approprier un créneau particulier de la clientélet d'éviter la guerre des prix.
Parallélement une seconde force pousse a assistilerreproduire certaines caractéristiques
du produit concurrent afin de capter la clientéle de dernier ..... Ces forces pousse aux
rapprochements des comportements entre les acetwragendrent des pressions en faveur

d’alignement qui suscitent normalisation et confidénet créent simultanément la variété'. »

'Bensebaa Faouzi (2000), op cit, P64.
2 M. Porter (1980) op cit, p.105.
% |dem, p.108

* pointet Jean-Marc, dynamique concurrentielle fédéfntiation /mimétisme in Krafft Jackie, procesdis
concurrence, édition economica 1999, P 145,
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Cependant, et d’'une maniere générale, les firmésrt les actions engagées et adoptées par

un grand nombre d’acteurs, mais imitent principaeties actions obtenant le succes.

Deuxiéme classification :

Dans cette classification des actions, F. Bensedtgent comme critere les ressources
nécessaires au déclenchement des actiohes ressources €émergent alors comme un input
fondamental de la théorie des actions et des réastj elles permettent I'exécution des
actions et varient dans le temps avec le réinvastient du profit issu des actions qu’elles ont
permises
Selon le critére retenu, il existe quatre typesaction : les actions entrepreneuriales, les
actions spécifiques, les actions dissuasives et aldions coopératives, auxquelles on
associées généralement trois types de rente : eleesr entrepreneuriales générées par
l'incertitude, les rentes ricardiennes issues dpadssession des ressources rares et enfin les
rentes de monopole permises par le pouvoir surdeciné. Cette classification est résumée
dans le tableau n°12 suivant :

Tableau n°12 type d’action et nature de la concurrence

Type d’action Ressources Objectif s Objectif stratégique

Entrepreneuriale Découverte d'opportunités | Retarder les réactions en exploitant
I'incertitude

Spécifique Facteurs de production Retarder les réactions en exploitant
la possession de ressources et |eur
rareté

Dissuasive Part de marché et réputation Retarder les réactions en exploitant
le pouvoir de marché et
I'intimidation

Coopérative Similitude des ressources | Eviter la concurrence au moyen de
la coordination

Source Bensebaa Faouzi, les actions stratégiques, lesurees des firmes et avantage
concurrentiel, in Le Roy Frédéric(2002), op cit7g.

! Faouzi Bensebaa, in Le Roy Frédéric, 2002 opit69.

116




Deuxiéme chapitre : Le modeéle de la dynamique concurrentielle

Comme le souligne l'auteur, dans une perspectiveaygue et évolutionniste,
'engagement d'actions entrepreneuriales, puis iBgaes et enfin dissuasives (ou
coopératives) pourrak correspondre a des étapes successives jaloneaptdcessus de

croissance des firmeg.»

Le nouveau paysage concurrentiel discuté ci-avasso@é aux différentes
contributions issues des difféerents champs de relbbevont faire avancer les recherches sur
les stratégies concurrentielles en managemenégigaie pour la conception d’'une théorie des

actions et réactions.

2-2) Lathéorie des actions et des réactions esleiveaux d’analyse

Bien que récente, cette nouvelle approche de l@zurtmemce a donner lieu a de
multiples travaux et recherches ayant enrichigeenmbompréhension de l'intensification des
interactions concurrentielles. Si certains de m@&LIX s'intéressent a I'ensemble des actions
des entreprises, d'autres s’intéressent plutétaiions d’entreprises prises isolément, de
méme une catégorie de recherche explore les mantsnaoncurrentiels entre firmes dans
des conditions de marchés ou des positions paétiesl

« Les diverses contributions de ce courant de netteeen dynamique concurrentielle,
témoignant de lintérét croissant des chercheurs stratégie pour le nouveau paysage
concurrentiel, mobilisent plusieurs théories pouudéer et comprendre la nature de

I'interaction concurrentielle

Pour la classification de ces travaux, nous reprerioi celle qui est proposée par
F.BENSEBAA en 2003
Bien que étroitement liés ces travaux, selon FsBkaa, se répartissent en quatre thématiques
et selon quatre niveaux d’analyse différentes :lpatoncurrence que se font les firmes sur
plusieurs marchés (la concurrence multi marché oltipoint), par la dyade action/réaction,
par la concurrence entre la firmeader (focale) et la firmechallenger et enfin par

I'’événement concurrentiel.

! Bensebaa Faouzi(2002), op cit , p.177.

2 Bebsebaa Faouzi, La dynamique concurrentielléfis danalytiques et méthodologiques, revue Finance
Contrdle Stratégie — Volume 6, N° 1, mars 200% p.37.page 6.

3.
idem
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Afin de répondre a la problématique centrale depiache dynamique de la
concurrence, ces travaws’appuient sur des méthodologies axées, pourlu@apt, sur
'observation directe et longitudinale de la coneence, sur la constitution d’importantes
bases de données collectées essentiellement agarources secondaires et sur I'utilisation

d’outils quantitatifs estimés novateurs et sophisés. %.

2-2 -1) La dyade action-réaction

L’étude de la concurrence via le couple actiontiéactraduit I'analyse des
comportements concurrentiels des firmes au quatidie

En fait ce niveau d’analyse, propose d’examinerdesons concretes et tangibles
entreprises par les firmes sur un marché et pendsndurée donnée. En plus d’affirmer le
caractere dynamique et instable de I'environnerdestfirmes, cette vision de la concurrence
cherche a comprendre les déterminants des mouvencencurrentiels, de la stratégie
globale et de la performance des entreprises.

L’analyse dyadique est investie dans trois Voies

> La premiere série utilise le couple action-réactpmur montrer que la réaction peut
étre prédite par les caractéristiques de I'actioar, celles de la firme ayant pris
linitiative d’agir et enfin par celles de la firme&pondante. Les travaux associés a
cette premiere série sont ceux de MacMillaalel985 ; Betti et Weeks 1987 ; Smith
etal. 1989 ; Smith e&l. 1991 ; Chen et MacMillan 1992 ; Chenaét1992 ; Miller et
Chen 1994a ; Venkataramana¢t1997 ; Bensebaa 2000.

» La deuxiéme série explore le comportement conctieleet son impact sur la
performance des entreprises par la prise en coasinie du role joué par les facteurs
organisationnels (humains) les facteurs structufigsvironnement) et Parmi les
contributions a cette deuxieme série on trouvadeberches effectuées par Smith et
al. 1991 ; Schomburg etl. 1994 ; Chen et Hambrick 1995 ; Hambrickaét1996 ;
Smith etal. 1997.

! Bensebaa Faouzi(2003), op cit, p6.

21dem, P12
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> La troisiéme série traite de I'impacte de l'inemigyanisationnelle sur la performance
des entreprises. Dans ces travaux une idée eshdi&feselon laquelle I'inertie
organisationnelle, c'est-a-dire la tendance a Isabiet a ne pas changer de

comportement est favorisée par I'ampleur, la tatle succes des actions passées.

2-2 -2) La concurrence multimarchés et I’hypothésde tolérance ou de retenue mutuelle

L’idée d’étudier la concurrence a comme base lartbée I'oligopole et I'économie
industrielle qui dans leurs conclusion, I'ententmplicite ou explicite réduit les
comportements agressifs notamment entre des firpgtageant des marchés-produits
similaires, parce que chaque entreprise consideieng concurrence intense affaiblie les
marges, et partant, la performance.

Cette notion est introduite et mobilisée en managenstratégique, du fait de son
utilité pour gérer les rivalités et pour mieuxrearle jeu concurrentiel entre les entreprises au
dela d’'un marché donné.

A la différence des économistes industrielles, twercheurs en management
stratégique sur la concurrence multimar¢hése focalisent, non pas sur la structure du
marché, mais plutét sur les comportements effeatds firmes et cherchent par cela,

notamment a comprendre la dynamique des stratégésges.

II'y a concurrence multimarchés ou multipoints quand les mémes entreprises se
trouvent face a face sur des marchés distinctes.marchés sont définis par rapport aux
produits ou par rapport a la géographie. Si lesreptises se rencontrent sur ces différents
produits et/ou ces différents lieux géographigligaiconcurrence multipointset elle ne se
joue qu’en situation asymétrique, c'est-a-dire dgiejeu de la menace réciprogue ne
fonctionne que si les deux firmes présentent dgméisies (chacune s’attaque au fief de

lautre).

! Pour I'ensemble des travaux qui ont exploré la oorence multipoint, le lecteur intéressé, pourraésérer a
l'article de Faouzi Bensebaa portant La dynamicmecurrentielle : défis analytiques et méthodolagg) paru
dans la revue Finance Contr6le stratégie dansm®lf, N° 1 de mars 2003, p 5 — 37 et en particalia
figure intitulerConcurrence multimarchés et recherches empiriggaesouvant en page de 09allqui regroupe la
synthése de ces recherches.

> Dumez Hervé et Jeunemaitre Alain, Concurrence ipaitits : une approche empirique, Chap. 5 in Le Roy
frédéric,(2002) , op cit, p103
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En effet, si les positions des firmes concurrensest symétriques, le risque
d’affrontement et d’escalade vers une guerre tatategrand. En revanche, une concurrence
multimarchés peut s’établir s’il existe des asymétsur les différents marchés sur les codts,

la taille des firmes, ou encore les évolutions'offré et de la demande.

La figure n°12 illustre la concurrence multipoietstre deux firmes (A et B) ayant des
contacts sur trois marchés x, y et z.
Si la firme A (ou B) entreprend des actions sumbaché x, la firme B (ou A) peut réagir sur

les marchés y et/ou z.

Figure n° 12: la concurrence multimarchés

marchés x , y , z

Flrme A

"I =

Source: Faouzi Bensebaa, La dynamique concurrentielle :
défisanalytiques et méthodologiques, Finance Controle
stratégie -Volume 6, N° 1, mars 2003, p &—

Le concept de retenue mutuel quantiia dst ancien et remonte aux travaux
d’Edward de 1955. On estime que lorsqu’une firmerd@ est concurrente d’'une autre firme
sur plusieurs marchés, elle peut reposter aux rectengagées par la firme rivale, non
seulement sur le marché ou I'action a eu lieusrégalement sur les autres marchés ou elle a
la possibilité d’étre en contact avec la firme dyaiiié le mouvement. La prise en compte de
représailles potentielles sur d’autres marchésgtréponses simultanées sur les marchés
communs dans la gestion de la rivalité, pousseira faeuve de retenue et de tolérance
mutuelle et de réduction de la concurrence. Ddek firmes ont tendance a réduire leurs
comportements concurrentiels sur un segment ouh@atennés lorsqu’elles ont des contacts

entre elles sur de multiples marchés et segments.
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Toutefois, la présence de firmes indépendantes marahées peut annuler les effets

de la concurrence multimarchés. Un acteur signhifipgésent sur un des marchés concerné

peut perturber les jeux des acteurs multimarchassant intégration au sein d’'une des parties

permet alors de rétablir la stabilité de la consnce multimarchés.

2-2-3) L’étude de la concurrence au niveau de larfe leader/firme challenger

Ce niveau d’analyse est la troisieraespective empruntée par les travaux de I'école

des interactions concurrentielles. Elle a commeddéoment la thématique développée en

economie industrielle concernant l'ordre d’entrdel’analyse du positionnement et les

barriéres a I'entrée de M. Porter.

Selon les prédictions de ces travaux, lorsqueidanger est seul sur un marché il

bénéficié d’'un monopole transitoire, et plus cetégiode de monopole et longue, plus les

avantages du premier entrant (pionnier) serontéglelzn pratique, la durée du monopole est

corrélée au degré et la hauteur des barrieres@dainsi que leur degré d’'imitation.

En effet les entreprises bien installées dissuddsrentrants potentiels de s’y investir

dans leurs marchés par I'érection des barrierentde.

Au-dela de ces considérations, les sources darkbilité de I'avantage concurrentiel

se trouvent dans la préemption et 'accumulatiorresources stratégiques (matérielles et

immatérielles) pendant la période de monopole. 1disele suiveur est arrivé sur le marché il

va se retrouver dans une situation désavantagee.

Tableau n°13 les sources de I'avantage au pionnier : préemgi@ccumulation des

ressources stratégiques

bases d’'un avantage en terme de |

codts

Différenciation

Période de monopole transitoire

Acceés a des ressources
stratégiques a moindre codt

Brevet, préemption de la
cognition des
consommateurs, localisatia

Période d’interaction
concurrentielle

d’apprentissage, colt de
changement pour les clients

Economies d’échelle, courbé

» Effet d’apprentissage, base
installée de client

SoarcBenoit Denil, les stratégies de pionnier etuligeur, in

F.LE Roy(2002), op cit, P39
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En dépit de la robustesse de ces ress®u@ENn termes d’avantages, comment peut-on
expliquer les taux d’échec que les pionniers (legdmnnaissent sur leur marché ?
Cette problématique va étre introduite en managéesteatégique mais sous une autre vision.
En adoptant une vision dynamique de la concurrefeg, chercheurs en management
stratégique cherchent a :
-Analyser les différentes réactions des firmeplane a I'entrée de nouveaux concurrents.

-Et a expliquer la maniére dont les challengeraent les leaders.

En d’autre terme et concretement, ils visent aiecldes tensions concurrentielles
existant entre une firme leader (focale) et unmdirchallenger et a prédire la nature de leur

interaction, tout en appréhendant la stratégmense un répertoire d’actions concurrentielles.

Deux contributions alimentent I'étude de la coneooe au niveau de la firme

leader/firme challenger en management stratégique ;

> En premier lieu les travaux de Chen en 1996Chen en se fondant sur les
renseignements de la théorie autrichienne, stindarie de I'hypercompétition, sur
celle de I'apprentissage organisationnel et sulle @es ressources, estime que la
nature des interactions concurrentielles entretriggmise leader et [I'entreprise
challenger sont intimement liées au degré de lenitegité de dotation en ressources
et a leur degré de partage du marché. A partiad# observe que la similarité de
ressources et le partage de mareltaténuent la concurrence dans la mesure ou elles
augmentent les probabilités de réponses, rendamisiadifficile I'engagement
d’actions .

» En d'autres termes, plus les firmes ont les ménagatidns en termes de ressources,
moins elles seront amenées a s'agresser. Et em'agsession par I'engagement
d’actions provocantes, la probabilité de riposteec des délais courts, de l'autre

entreprise augmente avec la similitude de ressswtcle partage de marché.

! Parus dans: Chen M.J. (1996), « Competitor Analgsis Interfirm Rivalry: Toward a Theoretical Intaton
», Academy of Management Revjewl. 21, n° 1, p. 100-134.

> Bensebaa Faouzi(2003), op cit, p16
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> En second lieu la contribution de Ferrier W., 3nitG. et Grimm C.M. (1999). ces
auteur se sont intéressés en particulier a la datiom de la position concurrentielle

des leaders.

A partir d'un échantillon de quarante et un(4l) ples firme leader/firme
challenger multisectoriels et avec environ 500Qvements sur une période de sept ans, ces
auteurs cherchent a expliquer comment une enteepréntient ou perd son avantage sur un
marché au fil du temps. L'une des conclusions eteeaecherche est que lesleaders qui
mettent en ceuvre davantage d’actions concurreesi€llie leurs challengers connaissent une
érosion plus faible de leur avance et sont, deaite filus difficilement détronableg. De ce
fait, les leaders d’'un marché ont intérét a éteediis agressifs par la mise en ceuvre de
nouvelles actions (actions innovantes pour pertugstatu quo), la diversification d’actions
(prix, marketing, produits, service ...) et I'engagmrh d’actions plus rapides que les

challengers.

Par ailleurs, ces prescriptions sont aussi valapes les challengers dans leur
objectif pour détrébner les leaders. Et cela d'aufaossible, et comme I'expligue Benoit
Denil, quand :I'effet de I'inertie rendant difflei 'adaptation des pionnier a I'évolution de
'environnement ( rupture technologique, évolutides godts des clients), aussi quand les
suiveurs (challengers) se comportent en passafggrdestin en profitant des investissements
gue le pionnier a engagé pour créer un marché eela@per une technologie et enfin quand
le suiveur bénéficié d'un apprentissage tiré dgseggnces du premier via la diffusion de

I'information.

2-2-4) L’analyse de la concurrence au niveau d&Vvénement concurrentiel

En récusant les études de la performance des gsé®pa partir des données
annuelles agrégees, cette perspective s’intérasseftets de la dynamique concurrentielle
sur le court terme. La question centrale est deis#iimpact d’'une action concurrentielle,
appelée événement comme l'introduction d’un nouvpeaduit, sur le cours des actions

boursiéres de la firme initiatrice de I'action esdirmes répondantes.

! Ferrier W., Smith K.G. et Grimm C.M. (1999), « TRele of Competitive Action in Market Share Erosem
Industry Dethronement: A Study of Industry Leadangl Challengers sAcademy of Managemeddurnal vol.
42,n° 4, p. 372-388.

2 Roy Pierre, I'analyse des mouvements concurrémtiel Le Roy Frédéric et yami said(2009), op git96
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Cette réflexion adopte la méme logique des travewx 'ordre de l'entrée et les
avantage au premier entrant déja discuté ci-de$susefois, en poursuivant un autre intérét,
a savoir l'impact d’introduction d’'un nouveau pradsur le rendement du titre sur les
marchés financier. Ici la mesure de la performaseéait au moyen de « l'indice boursier »

a court terme.

Cependant, les recherches qui s’inscrivent dange cperspective demeurent
embryonnaires, et parmi les promoteurs de cetwppetive, les chercheurs tels que Lee H.,
Smith K.G., Grimm C.M. et Schomburg A.

En effet, ces auteurs en examinant les effetséthi de réaction, de I'ordre de réaction et de
la durée des avantages du premier entrant etrdédtion sur la performance de la firme, ils
montrent« que I'imitation a une influence négative sur laabilité de 'avantage au premier

entrant et que les premiers entrants, et les piysdes a imiter, enregistrent des gains plus

élevée >

Les quatre perspectives qu’on vient d'évoquer, ntisa étudier les stratégies
concurrentielles des firmes, et témoignent par da, la complexité des phénoménes
concurrentiels et de relation compétitives quetent les entreprises entre-elles sur
différents points de contact, nécessitant ainsiddilisation de plusieurs niveaux d’analyse et

de plusieurs théories pour mieux les éclaircir.

3-3) Les principaux apports et perspectives de I'ée des interactions concurrentielles

Il est, sans doute, admis que I'école des inteyastconcurrentielles a completement
renouvelé profondément la maniére d’envisager lEnpmenes concurrentielles et I'étude
des stratégies concurrentielles. Ses différent®répsont d’'une importance cruciale et se

situent a plusieurs nivaux tants conceptuels efritpges, que méthodologique.

' Roy Pierre, op cit, p42.
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3-3-1) Sur le plan conceptuel et théorique

L’approche de la dynamique concurrentielle via Ut des interactions
concurrentielles défend une vision dynamique etgssuelle de la stratégie concurrentielle,
et rejoint de ce fait les réflexions concernantne conception active de la stratégie définie
comme un ensemble de décisions ou d’intentionisétéks, articulables et identifiables »
Et c’est ainsi qu’elle redonne un réle majeur aureprises et leurs décideurs dans le
processus de formulation et de mise en ceuvre stegli@gie.

Ici I'approche est centrée sur le mouvement, condee comportements réels,
guotidiens et concrets des entreprises sur le lddtahcement de nouveau produit, baisse ou
hausse des prix, promotions, amélioration de lditgua.), et non sur le secteur comme le
préconisait M. Porter ou sur les ressoutzzsed view
Donc tout repose sur l'action et le principe detérdépendance concurrentielle. Ainsi, en
2001 Ferrier. W a proposé le terme « actiased view comme fondement d’analyse
stratégique via I'étude des actions et réactioms dlactivité concurrentielle.

En plus de ca, le nombre de concepts nouveauxdintrpar cette école, témoigne de
la dimension riche de la vision dynamique de lacoorence : action, réaction, interaction,

délai de repense, ordre de réponse, imitation,eéént concurrentiel ...etc.

3-3-2) Sur le plan méthodologique

L’approche de la dynamique concurrentielle a pamé avancée remarquable en
dépassant les limites des approches statiqgue @bréaocnomique de la concurrence.
Les promoteurs de cette nouvelle vision ont mabities méthodes et des pistes de recherche
inédites et originales, pour la prise en compied’ maniere détaillée des comportements
reels.

L’étude de cas longitudinale et I'observation desmportements concurrentiels
constituent une méthodologie bien appropriée adétde I'interaction concurrentielle, ainsi
« la considération de la firme comme point de natesurtout I'étude des comportements
concurrentiels d’'une maniere directe, longitudinateholistique au moyen de l'identification

précise des actions stratégiques entreprises visamlyse en « gros plan » de la dynamique

! Lorino Philippe, Tarondeau Jean-Claude, Op Cit 4?31
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concurrentielle, afin de mieux comprendre et cagdser la complexité de la formation de la
stratégie ».

L’autre méthode consiste a étudier la concurrerieedes données collectées des
ressources secondaires. Ces données secondait@gséralement puisées dans les archives
et dans des revues professionnelles pour une pédodnée. Et une fois les chercheurs
identifient et codent I'ensemble des mouvementscuoentiels, operent en suite des
régressions statistiques afin de tester des hypeshgosées initialement.

D’autres méthodes ont été aussi mobilisées comidéeude d’événement, qui est
développée essentiellement en finance, mesurde paurs des actions boursieres des firmes
observées, cherche a examiner les effets des sdfi@iégiques sur la performance.

Ajoutant aussi a cette méthode, I'analyse histarige I'événement qui permet de
tester empiriquement des hypothéses concernant daiene dont une firme va subir
probablement un événement particulier, par exermple innovation ou une localisation

géographique, et le moment de réalisation de acgtagment.

3-3-3) quelques Perspectives

Sans s’attaquer ici aux critiques qui peuvent é&tdeessées a l'approche de la
dynamique concurrentielle, et étant donné la jesmeke cette approche dont de nouvelles
contributions peuvent naitre grace a l'apport d@uwourant théorique, le mouvement de
recherche sur la dynamique concurrentiel méritoende nombreux approfondissements et

enrichissements.

Bensebaa et Le Gdff nous proposent quatre théories qui peuvent nouseto
différentes lectures complémentaires et non exadgsides manceuvres stratégiques afin
d’enrichir et approfondir la portée du courantrdeherche sur la dynamique concurrentielle
par le croisement de quatre théoties

» La théorie institutionnelle: Cette école considére que le choix de l'actioocede

'exigence de socialisation, de normes institutieliles et de pressions vers la

conformité. Dans la perspective de la dynamiquecaoentielle, les pressions

! Bensebaa Faouzi (2003), Op Cit, P23
2 Bensebaa Faouzi et le Goff Joan, Op Cit

% Certains propos de nos auteurs (Bensebaa Faouei ®bff Joan) seront volontairement repris sars le
motionner en bas de page et cela pour garder ifetgioriginalité de la proposition.
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institutionnelles, congues comme des forces delaggn, normatives et cognitives,

peuvent fagconner les actions des firmes.

» La théorie évolutionniste: développe une analyse de long terme mettantdiscsur
la fagcon dont les firmes s’adaptent aux nouvell@sddions environnementales qui
regnent dans leur secteur, via un processus derdwh de routines nouvelles et
profitables. Ces routines seront incarnées paldesns concurrentielles reflétant les
habitudes de I'entreprise, les actions reflétaniglpendance de sentier et les actions de
recherche.

» L’écologie des organisations Dans cette approche, dérivée des travaux de
biologistes, I'environnement effectue une sélectiotes organisations faiblement
adaptées échouent et sont condamnées a disparBdreune transposition de cette
approche des populations aux actions, dans le adureourant de la dynamique
concurrentielle, I'objectif sera de s’intéressda ananiére avec laquelle les conditions
sociales et environnementales influencent le psaede création, de modification et
de disparition des actions.

» La théorie des réseaux comme la montré Granovetter en 1985, la thédds
réseaux considere que les organisations commactksrs sociaux qui sont encastrés
dans des relations économiques et sociales costirete celles-ci influencent et
contraignent leurs actions. Les positions occuppeeses entreprises dans le réseau
comme une ressource que celles-ci peuvent mobitiear déployer leurs actions,
constitue une nouvelle lecture dans le champ dgrlamique concurrentielle.

En effet la position dans le réseau influence tzbabilité d’engagement des actions
par une firme. Les quatre caractéristiques consgecomme importantes sont : la
centralité, les niches structurelles ou autonontigguivalence structurelle et la

densité.

A travers ces propositions, parfois qui se chevanth on peut admettre que les
pistes de recherches ne manquent donc pas auttheme de la dynamique concurrentielle.
Ce champ de la recherche reste encore largentedopper et a structurer dans I'avenir et

de ce fait devant lui de langue et de bonnes armgsse.
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Conclusion

Les concepts et les modeles issud’'@gproche de la dynamique concurrentielle
constituent autant de réponses indéniables détaillances qui marquent les approches
structuralistes dans le nouveau paysage concwtentguel les entreprises font face dans
I’économie contemporaine.

En effet, cette nouvelle approche se présent aoomplaidoyer pour repenser les stratégies
concurrentielle sur le plan méthodologique et eptieel, en apportant des éclaircissements
inédits sur le jeu concurrentiel a enrichi notoenpréhension de I'univers concurrentiels des

entreprises.

Si le corpus de la dynamique concurediet n’est que récent, les perspectives qui
s'offrent a Iui en puisant dans des théories bé&ablées a l'image de la théorie
institutionnelle, la théorie évolutionniste, I'éogie des organisations et celle des réseaux,
constitues autant de voies a explorer et de pistévdie dans I'avenir pour achever le modéle
et pour instaurer sa dominance en matiére d'aeabfgtégique de la concurrence en

management stratégique .
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Conclusion de la premiere partie

A l'issue de cette premiére partie, npasvons attester que le théme de la concurrence
recouvre une réalité ambivalente et multidimensadien et pour mieux le saisir, une vision
multidisciplinaire, regroupant a cet effet la visi€conomique, juridique et managériale de la
concurrence, s'avere une nécessité indéniablesl&tsans prétendre de donner a notre travail
mené dans cette partie, I'objet de la construatfame vision unificatrice de I'analyse de la
concurrence brisant les clivages entre les dift@®enontributions qui nous parviennent des
trois disciplines.

Dans cette partie nous avons passé ererlmaiprincipales contributions qui ont
marqué I'analyse de la concurrence dans les tisggptines a savoir 'économie, le droit et la
gestion. Toutefois, nous sommes insistés sur Ipmabes de la concurrence en management
stratégique et en particulier I'approche de la dyigaie concurrentielle qui fera I'objet de
mobilisation dans la deuxieme partie, portant samdlyse de la concurrence au sein du

marché de la téléphonie mobile en Algérie.
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Deuxiéme partie : Le marché de la téléphonie mobile : structure et
dynamique concurrentielle

Introduction de la deuxieme partie :

Le marché de la téléphonie mobile en Algérie a aathes mutations profondes suite a
son ouverture a la concurrence. Cette ouverturesdimau monopole public qui a été détenu
par I'opérateur historique Algérie Telecom, etia éaerger d’autre opérateurs prives.

Et depuis, Le marché de la téléphonie mobile auaitband en avant en enregistrant des

performances extraordinaires avec une croissaqumnentielle.

En outre, La concurrence est désormais intense audiengagement des manceuvres
stratégiques par les opérateurs afin de taillerplesitions favorables.
L'interaction concurrentielle des opérateurs seirntarché de la téléphonie mobile, se
caractérise par une forte interdépendance stratégitjun apprentissage de la concurrence,

rendant ainsi les relations concurrentielles iofgérateur complexes et ambigues.

Dans cette partie, apres un exposé de la strudturaarché de la téléphonie mobile,
nous allons se pencher sur l'analyse des relatmmsurrentielles qu’entretiennent les
opérateurs entre eux via I'analyse de leurs moun&gsrempétitifs afin de saisir la nature des

stratégies concurrentielles qui ont cours et leapactent sur la configuration du secteur.
A cet effet, cette deuxieme partie et scindetleunx chapitre :
Le premier chapitre va porter sur une présentagjénéerale du marché de la téléphonie

mobile.

Le deuxieme chapitre, quant a lui, va étre consacr&tude de la dynamique
concurrentielle via 'analyse des comportements péitifs.

131




Premier chapitre :

Présentation du marché
algériende la téléphonie
mobile de norme GSM



Premier chapitre : Présentation du marché algérien de la téléphonie
mobile de norme GSM

Introduction

Le secteur des télécommunications egere¢ est placé sous un monopole public et
cela Jusquen l'an 2000. Pendant cette période,sdeteur de la poste et des
téléecommunications était régi principalement pardbnnance n°75-89 du 30 décembre
1975, modifiée et complétée, et le Ministere dBdate et des Technologies de I'Information
et de la Communication (MPTIC) exercaient, souséigime du monopole, les fonctions
d'opérateur postal et d'opérateur de télecommuansatil était par ailleurs en charge des

fonctions de définition de la politique sectoriedtedu cadre réglementaire applicable.

Le Gouvernement a mis en ceuvre &9 20 calendrier de réformes se fixant pour
objectif, I'introduction la concurrence dans sontsar public de télecommunications et de le
mettre au standard international, tant sur la tpadit la diversité de l'offre que sur
'amélioration du service universel.

Cette ouverture est rendue possible par la promaigde la loi 200803 du 05 Ao(t
2000 fixant les regles générales relatives a léepetsaux télécommunications.

En effet ladite loi a défini les conditions de diappement et de fourniture des
services de la poste et des télécommunications fetéales principes selon lesquels ces
services doivent étre assurés dans des conditidnectives, transparentes et non
discriminatoires.

Cette loi a, en effet, amorcé le début de réfodmeecteur, aprés avoir été paralysé
par le monopole public.

Par ailleurs, elle a institué les grands pringipeivants :

Séparation des fonctions de réglementation, delatgu et d’exploitation avec la
création d'une Autorité de régulation de la Postedes Télécommunications (ARPT) ;
d’Algérie Telecom, opérateur fixe de téléecommunaad ; d’Algérie Telecom Mobile sous la
marque commercialglOBILIS; et Algérie Poste, comme opérateur postal.

En outre, Cette réforme qui prévoyait des son lavece, I'ouverture progressive de
tous les segments du marché a la concurrence gaufiaer celui de la téléphonie mobile, ce

qui a permis l'octroie d'une licence de régulaimatpour I'exploitation d'un réseau de
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téléecommunications de norme GSM a l'opérateur tiigte Algérie Télécom, une deuxieme
licence GSM octroyée a Orascom Télécom Algériell®B2001 et une troisieme licence
GSM cédée en janvier 2004 & Wataniya Télécom Adgéri

Depuis son ouverture a la concurrence, le marcHa tiéphonie mobile ne cesse de
croitre en enregistrant des performances économigxéraordinaires, au point ou il est

hY

parvenu a une phase de maturité en un temps retocela contrairement a toutes les
attentes.
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Section 1) Le cadre générale des reformes du seateles télécommunications en Algérie

Dés 2000, L’Algérie a amorcé une politique de néfes et d'investissement afin de
libéraliser le secteur des télécommunications.
Ces reformes sont permises grace a la mise er plan cadre |égislatif approprié, de

nouvelles structures et de nouveaux opérateurggriv

1-1) Le contexte d’ouverture du secteur des télécommurations a la concurrence

1-1-1) Les principaux objectifs de la réforme du secteur és télécommunications

Dans sa Déclaration Politique Sectorielle (DPS)urpda Poste et les
Télécommunications, adoptée le 24 janvier 200Gsdavernement a opté pour une refonte en
profondeur du secteur de la poste et telécommuaitaafin de faire entrer I'Algérie dans la
société de l'information.

Cette réforme est surtout dictée par la nécessdésurer la compétitivité des
entreprises et de I'économie algérienne et d'offnirmeilleur service a moindre colt aux
citoyens.

Il s'agit également, de rattraper un retard impartans les secteurs de la poste et des
télécommunications en profitant des nouvelles teldgies de linformation et de la
communication, en s'inspirant des expériences &gliéchelle internationale.

Les principaux objectifs de cette réforme sont :

- Accroitre et diversifier I'offre de services deplaste et des télécommunications ;

améliorer la qualité des services offerts et desstptions rendues a des prix

compeétitifs ;

- Mettre a niveau et développer le réseau postalat des télécommunications;

- Promouvoir les services financiers postaux en @mgeant I'épargne nationale et en
élargissant la gamme des services offerts ;

- Promouvoir les télécommunications, comme sectean@mique essentiel a I'essor

d'une économie compétitive, diversifiée et ouvattenonde.
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Les principales actions envisagées au titre du rproge du Gouvernement

s'articulent autour de :

La refonte du cadre juridique et réglementaire ;

La séparation des fonctions d'exploitation, de fdation de politique sectorielle et les
fonctions de régulation ;

La création d'opérateurs distincts des servicestaprs et des services des
télécommunications ;

La libéralisation progressive de tous les segmaatsmarcheé du secteur ;

La promotion de la participation et de l'investagat privés dans le secteur ;
L'ouverture du capital de I'opérateur historique ;

La préservation des services universels postaéléphonigue sur I'ensemble du

territoire national.

1-1-1) Les supports et les facteurs de légitimation degformes

La refonte et ainsi que la libéralisation du secties télécommunications en Algérie

se sont inscrit dans un vaste programme de refoéc@somiques, marquées par la stratégie

industriel hors hydrocarbure, de la nouvelle pplié d’'investissement entreprise dés la fin

des années 90 et ainsi que de la refonte et lidssament du secteur public pour répondre

aux impératifs de I'ouverture économique permettena insertion dans une économie de plus

en plus mondialisée.

En outre la libéralisation des téléecommunicatigéEond a des objectifs multilatéraux

et de ce fait elle est motivée par :

> A laube du troisitme millénaire les NTIC sont déurutilité cruciale pour le

développement économique et pour la prospéritémanouissement socioculturelle.
Le besoin de rattraper le retard enregistré damoheaine en profitant des lecons et
des expériences régionales et internationales retméme temps, en prenant en
considération les caractéristiques spécifiques drciné algérien.

Par rapport au pays voisins I'Algérie se trouvaita traine en matiere de la diffusion

et d’'accés a la nouvelle technologie de commuicagt d’'information. A titre
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d’exemple le taux de pénétratiate la téléphonie mobile de norme GSM ne dépassait
pas 0.26% en 2000 et les revenus du secteur désomd@inunications en 2002
n'étaient que de 1% du PIB national contre 3,3% @misie.

» Ordonnance n° 01-03 du 20 aodt 2001, qui a abmg&dret Iégislatif n® 93-12 du 5
octobre 1993 relatifs a la promotion et au dévetopent de I'Investissement, a élargit
le champ d'intervention de linvestissement priadiamal et étranger dans certains
secteurs, jusque la réservés exclusivement a,I'Btganisant a I'occasion le cadre
juridigue des privatisations avec une reconnaissate la liberté d'investir. Cette
volonté politique marque l'importance de la repriselativement rapide, des flux
d'lED dans de nombreux secteurs comme l|'agroalairentchimie et pharmacie et
bien s0r les télécommunications, ainsi une amélmrale I'image de I'Algérie aupres
du secteur privé international. Ici I'Etat Algérigmouve une opportunité sans
précédent, pour développer le secteur des télécomations en faisant appel aux
capitaux du privé qu’elle qu’en soit, national dtaéger. Par conséquent, la lourdeur
de ces reforme nécessiterait des ressources impongh le gouvernement éprouve
jusqu’ ici des capacités d’autofinancement insaffie suite a la stratégie
d’assainissement du secteur public qui a couté g¢ud0 milliard au trésor public et
sans résultat probant. Ce constat pousse lestastéigéeriennes au changement de

cap en faisant appel aux capitaux privés.

» Contrairement a ce qui a été prévu dans la Cotistitialgérienne, en I'occurrence
dans l'article 17 :4.a propriété publique est un bien de la colle¢évnationale. Elle
comprend le sous-sol, les mines et les carrieesssburces naturelles d'énergie, les
richesses minérales, naturelles et vivantes ddérdiftes zones du domaine maritime

national, les eaux et les foréts. Elle est, en eutétablie sur les transports

ferroviaires, maritimes et aériens, les postesesttelécommunicationginsi que sur

d'autres biens fixés par la lei, la loi 90-30 du 1 décembre 1990 portant loi domiania
et la loi n° 2000-03 dans son article 3, dispose e dctivités de la poste et
télécommunications ne relévent pas du régime ddolaanialité publique. Cette

! Le taux de pénétration ou bien la densité téléjsuenreprésente est le nombre d’abonnés sur unalgimm
de 100 habitants
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soustraction du secteur des télécommunicationségune de la propriété publique

ouvre la voie a l'investissement privé.

> Lalibéralisation du secteur des téelécommunicatestd’'une des phases marquante du
processus d’adhésion de I'Algérie a I'organisatioondiale du commerce(OMC). En
effet I'accord de I'OMC sur les télécommunicatiates base signé en 1997, qui se
présente sous la forme d'un dispositif de déréghtamien dont les termes ont été
négociés au cours des sessions de I'Uruguay RA@986{1993), doit étre respecter
par 'ensemble de ses membres et cela s’étale rmé@mtutures candidats a I'adhésion

a limage de [I'Algérie.

» Mais toutefois, c’est I'argument technologie qui suvent avancé pour légitimer la
libéralisation. La déréglementation du marché dEscommunications prend sa source
dans les innovations technologiques qui sont aigiiee de la convergence des
technologies de l'information et de la communicati€es innovations concernent le
domaine des équipements de communication, celutgigipements de transmission et
celui des équipements de terminaux. En effet, o& goncipalement des évolutions
technologiques importantes qui ont permis [|'apparit de nouveau maillons
concurrentiels, comme par exemple les technolodiests débits (ADSL) et
hertzienne (GSM) dans les télécommunications.

» L'ouverture économique nécessite I'adoption desgypes du libéralisme. Cela
impose de substituer aux mécanismes dirigistesegamécanismes du marché. C’est
une fois encor les vertus de la concurrence gui sUses en avant, c'est-a-dire c’est
les vertus et les avantages de la concurrence aqnii motiver la démonopolisation.
Une concurrence libre et ouverte profite aux comeateurs et a la communaute,
puisqu’elle garantit des prix plus faibles, de mteeils produits et services d'un
caractere novateur et un plus grand choix du congisur par rapport a une situation
de monopole. En effet, dans un marché ouvert, reduateurs se livrent concurrence
pour gagner les consommateurs en baissant les gbri@n mettant au point de
nouveaux services qui répondent le mieux aux besdes consommateurs. Un
marché concurrentiel encourage l'innovation puisgqétompense les producteurs qui

innovent.
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Par ailleurs, ce processus de libéralisation diesecest rendues possible par des
contrats d'assistance technique et financiers atiera de régulation des postes et
téléecommunications avec des institutions inteomaies a savoir : Banque mondiale (BM), la
banque africaine de développent (BAD), et 'uniomopéenne avec le programme MEDA I,

qui s'articulent autour des axes phares, que nposvons résumer dans le tableau n° 14
suivant :
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Tableau n°14: Les contrats d’assistance technique et finaaci@vec des institutions

internationale.

La banque mondiale

La banque africaine de
développement (BAD)

Le programme MEDA
Il (union européenne)

Dans le cadre du prét de 9
millions de $us contracté
par le Ministere de la Poste
et des Technologies de
I'Information et de la
Communication (MPTIC
)pour I'accompagnement d
secteur de la poste et des
télécommunications dans |
mise en ceuvre des réformg
sectorielles, une partie de ¢
prét a été réservée a I'ARP,
pour le volet assistance
technique, particulierement
en matiere de formation.

La Banque Africaine de

Développement (BAD) a approuve
un prét de 120,313 millions se $EU
destiné a financer le projet de mise
niveau et appui au secteur des
télécommunications en Algérie.

o

Ce projet vise a accroitre la
acontribution des télécommunicatior]
et des technologies de l'information]
tda croissance économique du pays
Tportant la part d'investissement des
télécommunications a la formation
brute de capital fixe du pays ; plus
spécifiguement, d'accroitre les

services de télécommunications en
qualité et en quantité.

Il servira également & renforcer les
capacités opérationnelles de I'ARP
en vue de la rendre trés vite
autonome et efficace et de mettre g
niveau le réseau national de
télécommunications pour mieux
répondre a la demande
d'interconnexion et de raccordeme
des abonnés et contribuera de facg
significative a la mise a niveau du
réseau des télécommunications av
tous les avantages economiques e

Le projet d'assistance
technigue MEDA
s'articule autour des axes
duivants :

- Assistance au
développement et
renforcement
institutionnel ;

s Assistance en régulatior
des postes et
eg@lécommunications ;
5 - Formation des cadres et
du personnel de I'Autorité
de Régulation ;
-Développement des
relations publiques et
d'une stratégie de
communication de
I'Autorité de
TRégulation.

N

1

sociaux qui en dérouleront.

Source: Adapté par nous méme du rapport annuel de IKétde
Régulation déPlaste et des Télécommunications(ARPT), 2001
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1-2) Le cadre juridique et réglementaire :

1-2-1) Un nouveau cadre juridiqgue adapté : la loi h2000-03 du 5 aodt 2000 :

Avec la libéralisation du secteur des télécommatioos, un cadre juridique bien
approprié a été mis en place pour bien encadre¥geder le secteur et pour aussi réussir la
transition d’une situation de monopole public a aiteation concurrentielle.

C’est ainsi que la loi n° 2000-03 du 5 Joumada @ka@orrespondant au 5 aolt 2000
fixant les régles générales relatives a la posturttélécommunications, a vu le jour. Cette
loi constitue aprées sa promulgation un cadre régigaire de référence pour toutes les
guestions concernant le secteur de la poste g@eEE®ommunications, et qui se donne pour
objectif de:

> Développer et fournir des services de poste egedmmunication de qualité dans
des conditions objectives, transparentes et noncrigimatoires dans un
environnement concurrentiel sain tout en organibiawtérét général ;

> Définir les conditions générales d’exploitation désmaines de la poste et des
télécommunications par les opérateurs ;

> Définir le cadre et les modalités de régulation deBvités liées a la poste et aux
télécommunications ;

» Créer les conditions de développement en sépaemtadtivités de la poste et des
télécommunications ;

> Et de Définir le cadre institutionnel d’'une autéritle régulation autonome et

indépendante.

La loi précitée institue aussi les grands princggsants :
- Séparation des fonctions de réglementation, delatgn et d’exploitation avec la
création :
» D’une Autorité de régulation deFlaste et des Télécommunications (ARPT) ;
* D’'une SPA « Algérie Télécom » ; et
* D'un EPIC « Algérie Poste ».
- Ouverture du secteur de la poste et des télécomations a la concurrence et
ouverture du capital d’Algérie Télécom au sectairép
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L’entée en vigueurde la loi 2000-03 du 05 aodt 2000, fixant leseégiénérales de la
poste et des télécommunications, constitue unéernagiture avec I'ancien systeme de gestion
basé essentiellement sur les regles édictées qdorinance de 1975 qui consacraient le
principe du monopofe

L'objet principal de ces réformes consistait aefaine séparation entre les fonctions
d'exploitation, de formulation de politique seoidig, et les fonctions de régulation.

La formulation de la politigue sectoriellé-ait partie des missions dévolues au gouvernement

a travers son représentant du secteur a savdiinistre de la Poste et des Technologies de
I'Information et de la Communication (MPTIC), tetie’elle est édictée par la loi susvisée

dans ses article 4, 5, 6, et7

L'exploitation des servicesEst prise en charge par les différents opératélétablissement

et/ou l'exploitation des réseaux publics ou inatah des télécommunications, la fourniture
de services de télécommunications peuvent étreoigpldans les conditions définies par la
loi n° 2000-03 du 05 aout 2000 et ce régime d'atgiion peut prendre la forme de:

1 — Licence : (Chapitre Il — section 1 - Art 32 &) 3 attribuée par décret exécutif pour une
durée déterminée a toute personne morale ou phleysagljudicateur d'un appel a la

concurrence (généralement pour 15ans renouvelable).

2 — Autorisation (Chapitre Il — section 2- Art 39)élivrée par l'autorité de régulation a toute
personne morale ou physique, elle est soumisepaiement de redevance.

3 — Simple déclaration (Chapitre Il — section 3t A@) : concerne les opérateurs désirant
exploiter un service soumis a ce régime, elle ddienea un paiement.

4 — régime de I'agrément (Chapitre Il — sectiolAB-41 a 42) : concerne les distributeurs de
matériels de téléecommunications qui doivent reaeuniagrément de l'autorité de régulation

pour écouler leurs équipements sur le marché radtion

Par ailleurs, I'article 31 de la loi n°® 2000-03 mlise que «le régime d’exploitation
applicable a chaque type de réseaux, y comprisogdctriques et aux différents services de

télécommunications pouvant étre exploités, est e voie réglementaire et C'est dans

LI faut rappeler que la loi la loi 2000-03 du 0508@000, fixant les régles générales de la postdest
télécommunications a abrogé I'ordonnance n°75u8%0ddécembre 1975, modifiée et complétée.
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cette lignée que le décret exécutif n° 01-123 dua® 2001 relatif au régime d’exploitation
applicable a chaque type de réseaux, y comprieéhaditriques et aux différents services de
télécommunications a vu le jour. Dans son articlec@ décret exécutif prévoit que
I'établissement et/ou I'exploitation de réseauxblmps de télécommunications, et/ou la
fourniture de services téléphoniques sont suborgan’obtention d’'une licence délivrée par
décret exécutif. Dans le méme temps, un arrétéidistére des postes et télécommunications
a été publié, qui fixait la premiere date d'ouezta la concurrence du réseau GSM au jeudi
10 mai 2001. Et c’est dans ces dispositifs jutidg|que, le 11 juillet 2001, avec une offre de
737 millions de dollars américains, le premier apgur privé de télécommunications mobile,
Orascom Télécom Algérie sous la marque commer@dEZZY a pu naitre en devenant
opérationnel le 15 février 2002.

Les fonctions de régulationsont du ressort de I'Autorité de Régulation dé€dste et des

Télécommunications (ARPT), créée par l'article £dalloi 2000-03 et qualifiée comme étant
une Autorité administrative indépendante jouissaet la personnalité morale et de

I'autonomie financiere.

1-2-2) La nécessaire régulation des principaux pdts la concurrence efficace

En évitant la transposition de la concurrenceeelets opérateurs par des distorsions
de traitement des usagers selon leur situationrgpbgue et/ou financiere, le législateur
algérien a introduit les concepts ou bien les pix de service universel, d'interconnexion et

la tarification qui sont I'objet de régulation.

1-2-2-1) Le service universel (ci-aprés SU)

La loi 2000-03 définit le SU des télécommunicasioians son article 8 (point
18) comme :ka mise a disposition de tous d’'un service mininnamsistant: en un service
téléphonique d’'une qualité spécifiee, ainsi queleminement des appels d'urgence, d’'un
annuaire des abonnés, sous forme imprimée ou élaqtrie, et la desserte du territoire
national en cabines téléphoniques installées sutol@aine public, et ce, dans le respect des

principes d’égalité, de continuité, d’'universalééd’adaptabilité».
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Selon la méme loi « Le contenu, les tarifs qui lui sont appliqués eh snode de
financement éventuel tant par 'Etat que par la teition des opérateurs sont fixés par
voie, réglementaire, litant dans son article 7.

En outre, la loi oblige les operateurs au finaneeindu SU dans les ressources de
'ARPT, impose des modalités nécessaires a I'émtimr d’'un annuaire universel des

abonnés et l'obligation de 'acheminement gradles appels d’urgence.

Toutefois, c’est le décret exécutif-0333 du 24 Juin 2003 déterminant le contenu du
Service Universel de la Poste et des Télécommuoitsat qui fixe les tarifs qui lui sont
appligués et son mode de financement, qui const#pes sa promulgation le texte
réglementaire clé en la matiére en venant consatidenrichir les textes précédents.

Aux termes de l'article 3 du décret, I'objectif &l concourt a : la garantie de I'acces
au réseau téléphonique; la pérennité (continugéladourniture du service téléphonique; la
connexion aux réseaux publics pour assurer lamaitdi du service; une tarification a des prix
raisonnables; une qualité de service techniqueratitercial spécifiée.

L’article 4 du méme décret dispos que le SU reaauvr
-La desserte en cabines téléphoniques installéda saie publique;
-L’acheminement des appels d'urgence;

-La fourniture du service de renseignements et diumuaire d’abonnés.

Et pour pouvoir prétendre a la fourniture du Sexvidniversel, les opérateurs de
réseaux publics titulaires d'une licence offrant @ervice de téléphonie, doivent
soumissionner a I'appel a la concurrence lancé pRPT a cette fin.

Ainsi les opérateurs retenus a l'issue de cettpeétmnt tenus d’assurer ce service
conformément aux obligations définies par le catles charges y afférent. Et les cahiers de
charge doivent déterminer :

1. La zone de desserte minimale du réseau accom@atm cas échéant, d’'un calendrier
d’extension;

2. Les points d’acces publics;

3. Les modalités d’acheminement des appels d’'usenc

4. Les conditions de fourniture des services deaigmements et de I'annuaire des abonnés;
5. Les obligations relatives a I'implantation déicees téléphoniques sur la voie publique;

6. Les normes minimales de qualité de service.
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Pour ce qui est des tarifs appliqués et du modéndacement inhérent au service
universel, l'article 26 du décret précité dispgse «a contribution SU du titulaire est fixée
conformément a la loi et aux textes pris pour sppligation étant toutefois précisé que la
contribution SU n’excedera pas, par an, 3% du Chiffi'affaires d’un opérateur. Cette
contribution est payée et collectée conformémeatraglementation applicable.

Il stipule par ailleurs, que ke titulaire pourra participer aux appels d’offresu
consultations lanceés par I'Autorité de Régulatiayupparticiper a la réalisation de missions

d’Acces Universel ».

1-2-2-2) L’interconnexion

L’interconnexion se définit comme un mécanismeal@enexion entre les différents
réseaux de télécommunications qui doit permettigague abonné d'un opérateur de joindre
tous les abonnés des autres opérateurs.

Elle est régie par la loi 2000-03 relative a latpost aux télécommunications et le
décret 02-156 du 9 mai 2002 relatif a linterconipex des réseaux et services de
téléecommunications. L'ARPT est appelée a garaetiespect des principes et obligations des
exploitants de réseaux publics de télécommunicateEm matiere d'interconnexion car elle
constitue I'un des facteurs essentiels du cadrewoentiel. Ainsi, la Loi 2000-03 sur la
réglementation de la poste et des télécommunicgtiootamment ses articles 25 et 26, fixe
les principes de :

* L'interconnexion;

» Les droits d'accés aux réseaux par les opérateurs;
e La désignation des opérateurs puissants;

» Le catalogue d’interconnexion; et

* Les tarifs d'interconnexion;

Ces principes sont consacrés par le décret 02-16® dnai 2002 qui fixe les
conditions d’interconnexion des réseaux et servitedgerconnexion et par les dispositions
contenues dans le cahier des charges des opérttidarses d’une licence (article 10).

Les opérateurs sont, a cet effet, tenus de pubhecatalogue d’interconnexion le
premier octobre de chaque année, ce dernier doiteciv I'offre technique et tarifaire
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d’interconnexion de référence. Il est publié pas tgérateurs de réseaux publics apres

approbation de I'Autorité de Régulation.

1-2-2-3) La tarification

La tarification est régie par le décret exécutif@2141 du 3 Safar 1423 correspondant
au 16 avril 2002 fixant les regles applicables [e&r opérateurs de réseaux publics de
télécommunications pour la tarification des sewideurnis au public. L’Autorité de
régulation est chargée en application de ce dédodtdéfinir les principes de tarification des
services offerts par les opérateurs de réseauxicsubEn effet, et conformément aux
dispositions |égislatives et réglementaires en etigu(article 13 de la Loi 2000-03) «
'Autorité de Régulation a pour mission (entre asly de veiller & l'existence d'une
concurrence effective et loyale sur les marchésgpeset des télécommunications en prenant
toutes les mesures nécessaires afin de promouwoideorétablir la concurrence sur ces
marchés.

L’encadrement des tarifs par I'Autorité de régulati appligué en vue de la
préservation d’'une concurrence effective et logateis fin en décembre 2003.

Cependant et conformément aux dispositions légiskiet reglementaires, I'Autorité
de régulation peut intervenir en cas de concurret&@eyale ou d’entente tacite entre les

opérateurs.
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Section 2) Les acteurs du secteur de la téléphomebile :

Le marché de la téléphonie mobile, suite a son ruresa la concurrence, constitue le
centre d’interaction de rble et d'objectif entresdacteurs intentionnels et opérateurs

téléphoniques, donnant ainsi une nouvelle dimengioce secteur.

2-1) Les acteurs institutionnels

2-1-1) Autorité de régulation des ptes et des télécommunications (ARPT)

La création d’'un régime concurrentiel libéraliséquiert la mise en place d’'un arbitre
impartial afin de formuler les regles et les preossqui régiront et réglementeront la
production et la fourniture de services de télécamications au public.

Dans un tel nouveau contexte réglementaire : ikaition de licences, les propositions
de régulation, le contrdle de I'application desidiéns, la gestion des ressources limitées du
spectre, l'approbation des équipements et des mordee télécommunication, sont les
fonctions essentielles incombant a un organe gidaton.

A cet effet, I'’Autorité de Régulation de la Postedes Télécommunications (ARPT),
est instituée par la loi 2000-03 du 05 aodlt 26B@nt les regles générales de la poste et des
télécommunications dans sont article 10.

L’Autorité de Régulation de la Poste et des Télénomications (ci-aprés ARPT), est
une institution indépendante dotée de la persaénalorale et de 'autonomie financiére.

Au titre de l'article 13 de la loi susvisée, '’ARRTpour mission :
» «De veiller a I'existence d’'une concurrence dffecet loyale sur les marchés postal
et des télécommunications en prenant toutes meséaoessaire afin de promouvoir ou

de rétablir la concurrence sur ces marchés ;

> veiller a fournir, dans le respect du droit de prétg, le partage des infrastructures de

télécommunications ;

» De Planifier, gérer, assigner et controler I'utitisn des fréquences dans les bandes

qui lui sont attribuées dans le respect du prindgaon discrimination ;

» D’établir un plan national de numérotation, d’exaeriles demandes des numéros et

de les attribuer aux opérateurs ;

> Approuver les offres de références d’interconnexion
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» Octroyer les autorisations d’exploitation ;

» D’agréer les équipements de la Poste et des Téhaooimations et préciser les

spécifications et normes auxquelles ils doivenbnéipe ;
» De se prononcer sur les litiges en matiere d’imenexion ;
> D’arbitrer les litiges qui opposent les opérateanBe eux ou avec les utilisateurs ;

» Recuelllir auprés des opérateurs les renseignenméctsssaires a I'accomplissement

des missions qui lui sont assignées ;

» Coopérer, dans le cadre de ses missions, aveaabaatitorités ou organismes tant
nationaux qu’étrangers ayant le méme objet ;

» de produire les rapports et statistigues publigagssi qu’'un rapport annuel
comportant la description de ses activités, un mésuwle ses décisions, avis et
recommandations sous réserve de la protection dmnfidentialité et des secrets
d’affaires ainsi que le rapport financier, les coespannuels et le rapport de gestion du

fonds pour le service universel ».

Conformément aux dispositions de la loi précii@icle 13), 'ARPT est consultée,
également, par le ministre de la Poste et des Déofies de I'Information et de la
Communication :

> Pour la préparation de tout texte relatif a I'aitfivdu secteur de la poste et des
télécommunications ;
» [I'élaboration des cahiers des charges ;
> la préparation de la procédure de sélection deslidais pour I'exploitation des
licences de télécommunications. Elle est habilaassi, par la loi, a formuler toute
recommandation a l'autorité compétente préalablémaebhoctroi, la suspension, le
retrait ou le renouvellement de licences.
» donne un avis, notamment sur :
v' Toutes les questions relatives a la poste et dégddmunications ;
v' La fixation des tarifs maximums du service univerde la poste et des
télécommunications ;
v' L'opportunité ou la nécessité d’adopter une réglematén relative a la poste

et aux télécommunications ;
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v Les stratégies de développement des secteurgpostiaet des

télécommunications;

Elle propose les montants des contributions auniement des obligations du service
universel. De méme, elle est habilitée a effectoier controle entrant dans le cadre de
ses attributions conformément au cahier des charges

Elle est habilitée aussi, par la loi, & formuleutto recommandation a l'autorité
compétente préalablement a I'octroi, la suspenderetrait ou le renouvellement de
licences.

L’Autorité de régulation est habilitée a requériesdopérateurs, prestataires des
services et de toute personne concernée, tous @otuon information utile pour
'accomplissement des compétences qui lui sont I[dégopar ou en vertu de la
présente loi.

Participer a la préparation de la position Algémendans les négociations
internationales compétentes dans les domainespiesta et des télécommunications ;
Participer a la représentation Algérienne dans deganisations internationales
compétentes dans les domaines de la poste etléesnénunications ;

Elle est habilitée a effectuer tout contrdle ertdans le cadre de ses attributions
conformément au cahier des charges.

Pour accomplir ces missions en toute indépendd@cgorité de régulation est dotée

d'organes décisionnels suivants:

-Le Conseil: il est composé de 7 membres dont le Présidenigniés par le Président de la

République.

- Le Directeur Général nommé par le Président de la République, il asstisté par le

département juridique et dispose des cing (5) tloes suivantes :

Réseaux et Services de Télécommunications,
Poste,

Interconnexion et Nouvelles Technologies,
Economie et Concurrence, et

Administration et Ressources Humaines.
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Etant donne que I'ARPT dispose de l'autonomie &g, le Conseil arréte pour
chaque exercice un budget prévisionnel, en éqgeillor la base des prévisions de produits et
de charges et les comptes annuels sont certifiéslep&Commissaire aux Comptes de
I'Autorité.

Pour les ressources nécessaires au fonctionnered®RPT, aux termes de l'article
22 de la loi 2000-03, elles proviennent :

- Des redevances (assignation des fréquences ratliigples, stations de base, gestion
des bandes GSM, acces au plan de numérotatioreedteprs courriers acceléres) ;

- Contribution a la recherche, a la formation et antamalisation en matiére de
télécommunications ;

- Des rémunérations pour services rendus ;

- D’un pourcentage fixé par la loi de finances dedatrepartie financiere payée par les
bénéficiaires de licences ;

- Des contributions des opérateurs au financemeséedice universel de la poste et des

télécommunications.

Par ailleurs, pour I'accomplissement de ses missiBARPT peut, en cas de besoin,
recourir & des crédits complémentaires inscritbadget général de I'Etat. L'ARPT reste
néanmoins soumise au contréle a postériori de la @es comptes. L’ARPT aussi bénéficie
du soutien de bailleurs de fonds internationauxn(fBi@ Mondiale et Banque Africaine de

Développement).

2-1-2) Le Ministére de la Poste et des Techogies de l'Information et de la

Communication

Le Ministére de la Poste et des Technologies dioitination et de la Communication
(MPTIC) exercait, sous le régime du monopole, texfions d'opérateur postal et d'opérateur
de télécommunications.

Il était par ailleurs en charge des fonctions dendidn de la politique sectorielle et du
cadre réglementaire applicable.

Mais avec les reformes du secteur, les missions MBTIC » ont des attributions
nouvelles.

Conformément a la loi, le MPTIC élabore et metoenvre la politique sectorielle,
définit la stratégie d’ouverture et prépare I'eneadent réglementaire de cette ouverture.
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L'organisation du ministére de la Poste et des Mrologies de I'Information et de la
Communications

L'organisation du ministére est basée sur :

- La direction de I'administration générale (D.Addnt le réle comprend I'administration et
la gestion du personnels (ex. Régulation, carrjée@amens et concours) et des moyens
matériels (patrimoine, véhicules, stock des pradanimenclatures et imprimés) et affaires
générales, sociales, culturelles et sportives.

- La direction des budgets et de la comptabilitd3(0) qui est responsable de la gestion des
budgets de fonctionnement et d'équipements, dadsraent et de la comptabilité, des appels
d'offre, de la réglementation et documentation.

-La direction des équipements de transmission {D,Ea fonction comporte la gestion du
réseau GSM, des équipements de transmission etoadmunication.

-La direction des équipements de communication O),Eson rdle est la gestion des
équipements de communication et des réseaux (eisee (exemple Téléphone, télex...).

-La direction de la régulation et du marketing g&gecommunications (D.R.M.T) dont les
activités consistent a la gestion administrative régeau téléphonique et des liaisons
spécialisées, de I'exploitation, du marketing eiadarification.

- La direction de la planification et de linfornmat (D.P.l) qui est chargée des études
statistiqgues, de I'équipement informatique, de lanification des programmes et de
l'information.

-La direction de la poste et des services finasgmrstaux (D.P.S.F.P) qui quant a elle est
chargée de la gestion de la poste et des serw@agiers postaux, de I'acheminement et de la
distribution du courrier, des mandats du CCP dadeNEP.

2-2) Les operateurs de la téléphonie mobile de noeGSM

Depuis son ouverture et conformément a la loi 00203 du 05 aodt 2000 relative a
la poste et aux télécommunications, le marché éiégedmmunications a connu une nette
progression. En Juillet 2001, la deuxieme licedegéléphonie mobile de type GSM a été
attribuée a l'opérateur égyptien, Orascom Telecolgére, et en Décembre 2003 une
troisieme licence de GSM a été cédée a 'opérasataniya Telecom Algérie.

Désormais, en plus de I'opérateur public historidugérie Telecom Mobile(ATM)
sous la marquMOBILIS deux opérateurs privés, Orascom Telecom Algémi&)Csous la
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marque DJEZZY et Wataniya Telecom Algérie (WTA) Sous la marqudEDIMA se

partagent un marché de la téléphonie en plein boom.

2-2-1-) Orascom Télécom Algérie (OTA) DIJEZZY

C’est En juillet 2001et avec un montant de 737 millions de dollars Guascom
Télécom Algérie (OTA) a remporté la deuxieme lmeml’exploitation de réseau public de
téléphonie mobile de norme GSM en Algérie, soitsplie 55 milliards de DA, au méme
moment que I'opérateur francais Orange Franceragosait que 412 millions de dollars US.
L’entrée d’OTA sur le marché de la téléphonie mekad mis fin au monopole détenu
jusqu’alors par I'operateur publique Algérie Téléto

En Novembre 2001 le groupe égyptien a lancé offiigcieent sa marque commerciale
DJEZZY, qui évoque en Arabe DJAZAA" (récompense) ddjazair (Algérie). Debut 2002
marque |'opérationnalisation de son réseau GSM ait éntrer ainsi le secteur des
télécommunications en Algérie dans une nouvelle &savoir la soustraction du secteur des
télécommunications au régime de la propriété pubkliqui ouvre la voie a I'investissement
prive.

En aolt 2002 la premiére offl2JEZZY Carte «Eich la vie» est mise a la vente, et
depuis le premier opérateur privé a enregistré arngssance extraordinaire en offrant un
service de qualité et diversifié au consommategéren.

En effet, face a l'offre rare et chere de I'opéuateistorique DJEZZYva apporter une
offre riche, diversifiée et accessible au consorenrahlgérien. C’est ainsi que l'operateur,
en lapse de deux ans, couvrirai 'ensemble des e/as et atteindrai plus de 3 millions
d’abonnés. A ce jourDJEZZY a investi plus de 2,5 milliard de dollar dans les
télécommunications en Algérie.

Aujourd’hui , Orascom Telecom est I'un des plus amants opérateurs de téléphonie
mobile et des nouvelles technologies, présent ea étsen Afrique, leader en Algérie avec
plus de 17 Millions d'abonnés joignables partoutsde monde grace a des contrats de
roamingavec 408 opérateurs dans 153 pays et un tauxudertore qui avoisine les 100% du

! date du 31 juillet 2001 c'est la signature du déerecutif n° 01-219 du 31 juillet 2001 portant egigation de
licence d’établissement et d’exploitation d’un @s@ublic de télécommunications cellulaires de mo@GSM et
de fourniture de services de télécommunicationpuwhlic au profit de la société Orascom Télécom khgid
agissant au nom et pour le compte de la sociétécOna Télécom Algérie.
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territoire national. Une Proximité avec ses chejmais €galée, grace a ses 88 Centres de
Service (CDS) et un réseau de plus de 75 000 pdatgente dont 20 000 agrées, 55 000
Flexy et plus de 4000 employés au service de ses abonnés

En termes d’offre et de servicBRIEZZY propose une gamme variées et diversifiées
sur les deux segments le prépayé et le poste gawgnsi que sur les offres pour les
entreprises.

Pour le détaille de ces offres nous revoyions tgele au site web dBZYZZY:

http://www.djezzy.dz/

Le chiffre d’affaires réalisé par 'opérateur OrascTélécom Algérie (ci-apres OTA)
en 2004 est d’'un montant de 748.9 millions de dsllan hausse de 139% par rapport a
lannée 2003, qui était de 335 millions de dolldres résultats avant intéréts financiers,
impbts et amortissements (EBITDA) enregistre, &ne tde la méme année, s’éleve a 459
millions de dollars contre 335 millions de dolla@amptabilisés en 2003 soit une progression
de 37%. La marge opérationnelle, quant a elle|éwséa un taux considérable de 61.3% en
2004, contre 50,9% en 2003, et une rentabilitéresia 10,4% sur une année.

S’agissant du nombre d’abonnés pour ces deux anihéété respectivement de 1,279
millions et 3, 418 millions. Entre 2005 et 20XJEZZYva ajouter a son portefeuille client
plus de 10 millions en totalisant ainsi 13,3 roitlé d’abonnés fin 2007 ce qui confirme son
hégémonie sur le marché de la téléphonie mobile.

Si le leader continua sa croissance en terme debmomabonnés et de chiffre
d’affaire pour les années suivantes, mais pas fvenéme tendance et parfois avec des
tendances a la baisse, a titre d’exemple de 2QI®4 le leader a perdu 8 point des parts de
marché, il passe ainsi de 52% a 44% des parts dehéna

Au titre de 'année 201RJEZZYa réalisé un chiffre d’affaires de 143,3 milliamdis
DA (en hausse de plus 5 % par rapport a 2011)aetomptabilisé plus de 17 millions
d’abonnés, contre 135,6 milliards en 2011 avec ra adif 16,5 million d’abonnés. Son
EBITDA (revenus avant intéréts, impots, dotationsx @mortissements et provisions sur
immobilisations) pour 2012 a enregistré une hadsgares de 6 %, se situant a 85,2 milliards
de DA contre 80,4 milliards DA en 2011.

! Source : http://www.djezzy.dz
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Depuis son installation I'operatelJEZZY a tenu a respecter un certain nombre
d’engagement qui se manifestent en un certain n®nder missions, comme la mise a la
disposition des consommateurs les meilleurs preddé qualité, a des prix compétitifs, et le
déploiement des infrastructures a la pointe dedhrtologie.

Cela s’inscrit dans la vision d’'OTA d’étre 'Opéeat de Télecommunications preféré
des Algériens, leader sur son marché, une réféngmeeson orientation client et apportant
constamment de la valeur a tous ses partenaire8. 3T aussi un engagement a améliorer
continuellement la performance environnementale pate respect des dispositions
réglementaires nationales, les réglements et ldsscdes bonnes pratiques et 'amélioration
sans cesse des processus internes dans le respecpalitique qualité et de protection de
'environnement (norme ISO 14001 dont il est c&rtén mars 2012).

Apres la performance extraordinaire du le leaderagfait couler beaucoup d’encre
pour ses réalisations sur le marché cellulaireradgg le tour au litige qui I'opposera au
gouvernement algérien d’en faire autant, donnamsi aiaissance a des polémiques et des

episodes enflammées dans les milieux médiatiqué'aiédires.

En effet, en dépit de cette performance enregisti@@érateur de téléphonie mobile
Orascom Télécom Algérie va entrer dés de 2009 demns litige qui va l'opposer au
gouvernement algérien dans une affaire connu staffaire DJEZZY».

Le litige entre les deux parties tourne au toudeex points forts. D’'une part la vente
d'OTA par la Holding Orascom, et d'une autre dartedressement fiscal imposé par le fisc
algérien a la société OTA. Ajoutant a cela le @ole avec la Banque d’Algérie relatif aux
transferts de devises effectué par OTA de 200008 2'une facon illicite.

Chronologie des faits
La vente d’'OTA

Tout a commencé quand la société égyptiennesagttidche avec la société sud-

africaine NTM pour céder ses parts sociales ddiakefalgérienne, sans se conformer a la loi
algérienne et sans en informer au préalable I'méitde régulation. En effet, I'article 19 du
décret exécutif n°01-124 du 9 mai 2001 portant riddin de la procédure applicable a
l'adjudication par appel a la concurrence pourtrtbcdes licences en matiere de
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télécommunication prévoit qudout projet de cession par le titulaire de la hoe des droits
découlant de la licence doit faire I'objet d'uner@nde auprés de I'Autorité de régulation»
Pour rappel, a la fin de 2004 Orascom Telecom idg|diétenait 53,5 % des actions d’'OTA,
le reste été réparti entre la compagnie Britishgiirisland (43,1 %) et l'opérateur
économique privé Algérien CEVITAL (3,4%)

Alors que le changement d'actionnaires ne doitspeffectuer sans I'accord préalable
des autorités algériennes, auquel cas, le noneesjee cette clause peut conduire I'Etat
algérien a retirer la licence d'exploitationDIEZZY, et I'Algérie a fait valoir, a cette
occasion, son droit de préemptfopour racheter la filiale d’OTH en applications des
dispositions de la loi de finances complémentdgéraenne de 2009, qui stipule dans l'article
62, d'Etat ainsi que les entreprises publiques économsqg disposent d'un droit de
préemption sur toutes les cessions de participatides actionnaires étrangers ou au profit
d'actionnaires étrangers».

Face a l'intransigeance algérienne, la sociétéafichine a retiré sa proposition de

rachat, car le rachat de cession reste illégal.

Le PDG et I'ancien propriétaire Naguib Sawaris TX) qui est avant tout un
financier, sait qudéDJEZZY se trouvait au summum de la valeur de ses actimageut
désormais que chuter et par conséquent la cesstiomminente.

! Source : I'ARPT dans son rapport annuel de 2004.

? Le droit de préemption (ou droit de préférence) est un droit Iégal ou @mtiel accordé a certaines personnes
privées ou publiques d'acquérir un bien par pBagittoute autre personne, lorsque le propriétaaeifaste sa
volonté de le vendre mais pas a n'importe quel, @xprix du plus offrant. La clause de préempterielle soit
prévue dans les statuts ou stipulée dans un partsgtutaire, a pour objet de réserver aux adsamiistants,
ou a certains d’entre eux, un droit de prioritéleartitres dont la cession est envisagée. Dégjloedle limite la
libre négociabilité des titres, la clause de pré&@npdoit étre interprétée de facon restrictivea@ai un droit de
préemption existe, le propriétaire doit notifieréglablement a la vente, son projet de vente alaitié du droit
de préemption. Il ne doit pas étre confondu avedmt di’expropriation strictement encadré par la Iba
différence fondamentale entre un droit de préempgb une expropriation est que dans le premier leas,
propriétaire prend l'initiative de vendre (maishienéficiaire du droit de préemption se substitu@cheteur)
alors que dans le cas d'une expropriation, le prgire n'est pas vendeur, et sa dépossessiorffestuée
d'autorité par I'expropriant, le «juste prix» dst&déterminé par une autorité impartiale.
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En Avril 2011, Wind Telecom a fusionné avec Le gmouusse Vimpelcom afin de
créer le sixieme opérateur mondial de télécommtinits mobiles, en termes d'abonnés actif,
dans 22 pays, le groupe totalise plus de 212 mitlie clients

Suite a cette transaction, VimpelCom détient, pabihis de Wind Telecom, 51,7%
d'Orascom Telecom et 100% de Wind Telecommunica&pa ("Wind Italy").

L’Algérie, qui n'avait pas été consultée, avaitt fapposition s’agissant de la filiale
algérienne Orascom Telecom Algérie, faisant vadoir droit de préemption. Naguib Sawaris
refusait alors de faire machine arriere, finalisaat transaction avec Vimpelcom et par
conséquent I'Algérie avait fait savoir a I'acquéree son intention de prendre 51% des parts
d’OTA, ce qui par la suite entre I'affaire dans unoeivelle tourmente.

En février 2012, Vimpelcom a annoncé que le holdmgscom Telecom a déposé une
demande darbitrage international dans le litige bBoppose aux autorités algériennes
concernant le dossier de de sa filiale en Algdiopérateur de la téléphonie mobDRIEZZY)
(Cela rappelle les conflits ayant opposé Sonatraolt deux compagnies pétrolieres,
'américaine Anadarko et la danoise Maersk, qui faitt recours a I'arbitrage international

avant de revenir sur leur décision et d’opter geugglement a I'amiable).

Suite a des négociations ardentes, les parties fonit par trouver un accord a
'amiable aprés que les russes ont accepté da cé@8& deDJEZZY aux algériens, et
I'affaire a connu ainsi un dénouement apres gausc ans de tergiversations.

Pour rappel, L'Algérie avait accordé au cabineternational Sherman and Sterling
I'évaluation deDJEZZYavec une clause de confidentialité, et la vakxacte deDJEZZY
n'est pas connue du grand public. Toutefois, OTHitatout de méme fixé sa valeur a 7,8
milliards de dollars, et selon le gouvernement géDJEZZY ne vaut que 4,5 milliards de
dollars.

A lissue de cette affaire, OTA a donc changé @tuss et d’actionnaires, puisque la
nouvelle société mere d®OJEZZY, Vimpelcom s’est mise en conformité avec la
réglementation algérienne notamment avec la réegée5d/49%, et ce qui marque le retrait
définitif des sawaris.

A cet effet, OTA est devenue une société contrpiiedes actionnaires algériens,

méme si rien ne filtre sur I'identité de ces aatiaines et la valeur exacte d’OTA.

! Source : www.vimpelcom.conSeptembre 2012
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En plus, Orascom Télécom Algérie (OTA) a été offiement dissoute et désormais

rebaptisée « Optimum Télécom Algérie »

Le redressement fiscal

C’est dans un communiqué rendu public que le gragyptien Orascom Telecom a
annoncé, mercredi 18 novembre 2009, avoir été rmdornofficiellement, le mardi 17
novembre, par la Direction générale des imp6ts jDdain redressement fiscal de 596,6
millions de dollars pour sa filiale algérienne.

En effet, OTA a fait I'objet d'un contréle fiscall méme titre que d'autres entreprises
établies en Algérie, contrble qui a débuté en dat8 juin 2008, suivant d’avis de vérification
remis a la société le 20 mai 2008. Le contrbleafiscconcerné les exercices 2004, 2005, 2006
et 2007.

Le fisc algérien précise, que les propositions etirassements des exercices 2005 a
2007 ont été adressées a la société en date dull&223009, soit 13 mois apres la premiére
intervention des services de controle.

Orascom Telecom, parle a cet effet d'une mesure fealement et inacceptable et
selon elle le fisc algérien a du surévaluer lefohid’affaire deDJEZZY

Sur un autre volet, et si on suit les dires dusident Directeur Général d'OTH
Naguib Sawiris, I'affaire entre OTA et I'Etat aligér n’est qu’une affaire purement politique
et accuse au méme titre le gouvernement algériererter des pressions dDIEZZY
uniquement en raison de sa reussite. Il critiquesiada faiblesse de I'Etat de droit qui le
dissuade d'investir dans des pays comme I'Algérie

Ce qui n'a pas manqué de suscité des réactions plart des autorités algérienne en
sommant le patron d’'OTH de respecter la souveminetional. Les médias algériens ont
rapporté la facon dont Le fisc algérien a réagiivaant une chronologie des faits, destinée a
démentir tout lien entre le redressement fiscdkegttensions algéro-égyptiennes liées a la
compétition pour la qualification a la Coupe du men

En 2011 L'opérateur de téléphonie mobile "Orascélacoms Algérie” (OTA), a fait

I'objet d’'un autre redressement fiscal d’'un mobh@® 230 millions de dollars.

! La nouvelle (rapportée par la presse algérienré§ annoncée le mercredi 12 décembre a AlgerepRDIG
de la boite, I'ltalien Vincenzo Nesci
2 www.maghrebemergent.info
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Dans une autre affaire, la Banque d’Algérie a detéah93 millions de dollars de

compensation BJEZZYpour avoir, selon elle, violé les régles de trartsde devise

Ce redressement fiscal et la demande de la Bariglgede interviennent également
alors que le gouvernement algérien est en négogipbur le rachat d@JEZZY. Si I'on croit
des informations rapportées par la presse nagofeal 03/030/2011DEJZZY a payé
'ensemble de ses dettes, hormis les pénalitéstded; et ce que semble a assuré le ministre
des Finances, Karim Djoudi a la méme source d’'mfdron. Ce réglement semble étre le
fruit des négociations contentieuses entre l'opérat société de droit Algérie, et

I'administration fiscale. Le recours a la procéddeerecouvrement forcé a donc pu étre évité.

2-2-2) Algérie Telecom Mobile (ATM) :MOBILIS

Algérie Télécom Mobile (ATM) estpeemier opérateur de téléphonie mobile en
Algérie, filiale d’Algérie Telecom, Crée suiteanéforme du secteur des
télécommunications, permises par la promulgat®fadoi 2000-03 du 5 aolt 2000 fixant les
regles générales relatives a la poste et aux r@lécmications.

En effet, parmi les principes que la loi préciggestituée , c’'est la séparation des
fonctions de réglementation, de régulation et deixgtion avec la création d’Algérie
Télécom (AT) le 1 mars 2001 par le CNPE sous fodeeSPA régularisée par le décret
exécutif n° 01-417 du 20 décembre 2001 et de sdefiu’elle détienne a 100%, Algérie
Télécom Mobile (ATM) sous sa margMOBILIS devenu autonome en Aolt 2003.

Cette autonomie lui donne la pleine capacité degsiger et de contracter d'une
maniére autonome, conformément aux dispositifslétiis en vigueurs. En plus l'operateur
public dans le marché de la téléphonie mobile astiu d’'une entreprise publique
economique(EPE), société par action.

Selon l'article 2 du décret présidentiel n° 12-@3 18 janvier 2010 modifiant et
complétant le décret présidentiel n° 10-326, lek B&nt tenues a I'adaptation, qui se définie
comme la mise en place de procédures rapidesfieacefs , moins lourdes et moins

contraignantes avec les regles commerciales adaptestatut des EPE.

! Cest ce qua affrmé une source officielle algémne a I'agence Reuters.et selon certains quosidien
directeur général dBJEZZY, Thamer El Mahdi avait été interrogé par la pohpeés une plainte de la Banque
d’Algérie relative aux transferts de devises de72@02009.
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Il faut rappeler qu'une licence dite "de régudation”, comportant un cahier des
charges identique a celui d'Orascom, a été octidgdiliale de I'opérateur historique, Algérie
Télécom Mobile ("ATM") par décret exécutif n° 026.8u 26 mai2002.

Depuis sa creatiodOBILIS s’est fixé comme objectifs : la satisfaction disnts, la
fidélisation client, I'innovation et le progres tewlogique, qu'ils lui ont permis de faire des
profits et d'acquérir pres de 10 Million d’abonmésun temps record avec un effectif 4700
employes .

Optant pour une politigue de changement et dinm@vaMOBILIS travaille en
permanence sur son image de marque et veille consat a offrir le meilleur a ses clients.

En déployant un réseau de haute qualité, en assuaervice client satisfaisant et en
créant des produits et services innovalM©BILIS est positionné comme étant un opérateur
proche de ses partenaires et de ses clients, cénfar sa signature institutionnelle : « Partout
avec vous». Son slogan est une promesse d’écoutesitine de son engagement a assumer
son rdle dans le développement durable grace arsiaipation dans le progrés économique,
son respect de la diversité culturelle, son engagénd’assumer son role social et sa
participation a la protection de 'environnement.
MOBILISc’est aussi:

- Une couverture réseau totale de la population.

- Un réseau commercial en progression atteigriast l@s 136 Agence8IOBILIS

- Plus de 60.000 points de vente indirecte.

- De plus de 4500 Stations de Base Radio (BTS)

- De Plateformes de Service des plus performantes.

-De rlinnovation et un développement de plusieufBeoet services .« forfaits
0661 mobiContro] Gostg  mobilisCarte, Mobi+, MobiConnecBelleknj GPRS  MMS,

3G...» Et les rechargements électroniques "Arsdeticimoet la Carte Internationale

prépayée?.

L’'opérateur public, MOBILIS a réalisé en 2012 un bénéfice net de plus de 12
milliards de DA (plus de 160 millions de dollarsyjt le double de celui réalisé en 2011. Ce

résultat est la meilleure performance de I'entssprdepuis sa création.ll«a permis

! Source : www.mobilis.dz (derniére consultation juillet 2013)
2 www.mobilis.dz
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d’apporter un flux a la trésorerie de plus de 12% gonsolide nos engagements pour le
programme d’investissement quinquennala indiqué a I'’APS le 21 juillet 2012 le PDG d
groupe, Saad Damma. Selon ce responsable, en ROABILIS a réussi a quadrupler ses
investissements en les portant a plus de 300 msllce dollars (22 milliards de DA) contre 75
millions de dollars en 2011.Le chiffre d’affaireg dopérateur historique a progressé de
11,4% a 59 milliards de DA, alors que son tauxetgabilité a été de 28%, un taux conforme
aux standards des opérateurs performants.

En termes d’investissement, selon le méme resptmsab 2011, le groupe avait
investi 75 millions de dollars et en 2012, ce spréis de 300 millions de dollars (soit 22
milliards de dinars) qui ont été investis. Apresiawecu l'aval de ANDI,MOBILIS va
investir plus de 2 milliards de dollars sur lears avenir pour moderniser ses équipements

et atteindre I'objectif des 45% des parts de maechigorizon 2016.

Le nombre d’abonnés ddOBILS quant a lui n’a pas cessé de croitre. En 200@it’ét
seulement quelques 86 000 d’abonnés avec 100%aits ge marché mais apres l'arrivée
d’Orascom sur le marchB|OBILIS s’est vu détroner.

Au terme de 2003, I'operateur historique ne caitmu’'un peu plus d’'un millions
d’abonnés et avec seulement 11.59% des parts dénéakprés avoir connu une période de
passivité, Algérie Telecom s’est empressée de temiet train en marche en installant une
nouvelle direction en aolt 2003 avec pour objgmiificipal de tenter de gagner des parts de
marché plus importantes. Les efforts permanenta deuvelle dirigeante ddOBILIS, a qui
on a donné plus de moyens et une initiative detiggesont fini par donner des résultats au
point qu’il est devenu un concurrent sérieux a AOJEZZY. Et c’est ainsi que I'opérateur
MOBILIS a connu une ascension sur le marche.

Effectivement, en juillet 2005, il atteint les sanillions d’abonnés et il termine cette
méme année avec 4,9 millions de clients. En 200 ATcl6turé I'année avec 35,93 % des
parts de marché soit 9,69 millions d’abonnés.

En 2008MOBILIS a connu une chute libre en perdant plus d’'un omlli’abonnés,
mais ATM va retrouver I’équilibre pour arriver 18,fillions de clients actifs.

L’années 2010 c'était la nette perte de vitessergaport aux autres concurrents, ATM a
perdu 632 726 abonnés.

Toutefois, ATM retrouvera sa performance avec 1@lions d’abonnés pour les
exercices 2011et 2012.
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2-2-3) Wataniya Telecom Algérie (WTA) :NEDJMA

Wataniya Télécom Algérie (WTA), avec sa marque cemuiale NEDJEMA est le
troisieme operateur de téléphonie mobile en Algéaieobtenu une licence de desserte
nationale des services de téléphonie sans fil gyerid, le 2 décembre 2003, a lissue de
processus d'un appel d'offres international graaaeasoumission gagnante de 421 millions
de dollars US soit 33 milliards de DA, devant I'oggéur espagnol TELEFONICA, dont la

proposition était de 409,2 millions de dollars US.

L’'opérateur WTA a commencé la commercialisationictdfle de son produit le
06/09/2004, il a mis a la portée de ses clientmamveau monde de couleurs, de son et de
sensation, premiers du genre en Algérie, offramsiaine qualité de transmission unique par
le biais d’'une politique tarifaire tres compétitive

Afin de répondre a l'attente de la clientéle, I'ogtéur WTA a opté pour la tarification
a la seconde apreés la premiére minute de commioricat une technologie plus avancé qui
apporte notamment le message photo (MMS) et legcssr d’informations et de loisirs
NEDJMA net. De ce fait, il est incontestablement le peFmopérateur multimédia de

téléphonie mobile en Algérie,

Avec plus de 9 millions d’abonnés et plus de 2,Bianils US d’investissement dont 1
milliard en Investissements Directs Etrangers (IBE)MJusqu'a la fin 201NEDJMAa choisi
de ne jamais rapatrier de dividendes et de réimtesis ses profits, devenant ainsi le premier
investisseur du secteur depuis 2009.

NEDJMAVise a étre plus pres de ses clients grace aspasas commerciaux ou ces
clients peuvent configurer leurs mobiles, réglemdefactures ainsi que tout probleme avec
leurs lignes et ses I'espaces proposent égaledemntpacks et des mobiles. L'opérateur
totalise aujourd’hui prés de 308 Espa®¢SDJIJMA opérationnels a travers le territoire
national. NEDJEMAOffre a ses clients une variété d'offres et avgeiades en termes de coit

et des services de qualité sur les deux formuses/air le prépayé et le post payé

! Pour plus de détailhttp://www.nedjma.dz
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Pour sa premiére année d’exploitation, 'opérat®ataniya Télécom Algérie a réalisé
un chiffre d’affaires de 1,006 milliards de dinatsun résultat de I'exercice déficitaire de
4,128 milliards de dinars et avec seulement 287digihnés. Mais en 2005 WTA va atteindre
1 476 561 abonnés et plus le double en 2006 s8&12024 d’abonnés selon les chiffres de
'ARPT de la méme année.

Entre 2006 et 2010 ce nombre a connu un saut casig pour atteindre plus de 8
millions fin 2010, soit 25% des parts de marché,qae lui permet de talonner de prés
'operateur public, et en 2012EDJMA se trouve avec plus de 9 millions d’abonnés, soit
28% des parts de marchée.

Les revenus de l'opérateur Wataniya Télécom AlgeWeTA-NEDIMA ont
atteint 956 millions de dollars US en 2012 co®t8,3 millions de dollars US en 2011, soit
une augmentation de 18% .L’EBITDA (EBITDA) quandLg s’est élevé a 377,3 millions de
dollars US en 2012 contre 302,5 millions de dolldiS en 2011, soit une augmentation
de 25%. Le portefeuille des abonnés NEDJMA a également connu une hausse
considérable. Le volume des investissements angttpiant a lui, 226,2 millions de dollars
US en 2012 contre 174 millions de dollars US ehl2@oit une augmentation de 30%.

Les profits nets d&NEDJMA ont été de 98,7 millions de dollars US en 201atren52,4

millions de dollars US en 2011, soit en progressie88%.

L’'opérateur étoilé qui revendique toutefois 32 % garts de marché en Algérie en
2012(et I'ARPT qui en dit moins) est I'une des plpsrformantes filiales du groupe
gatari OOREDOO (anciennement Qtd)EDJMA représente 9,8% du nombre total des
clients, 10,3% des revenus, 8,8% de I'EBITDA &{3% des investissements globaux du

groupe.

Wataniya Telecom Algérie sous son nom commemdiEaDJIMA détenue d’abord par

des Koweitiens ensuite par le groupe gatari Qtel.
WTA a été crée par la société Koweiteedr télécommunications Wataniya Telecom,

a laquelle s’est jointe United Gulf Bank (UGB). \&aitya Téléecom Algérie est dotée d'un
capital social d’'une valeur totale de 210,5 Millida Dollars US, équivalent a 15 milliards
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DA, dont 34% est détenue par National Mobile Tékewnication Compagny (Koweit) et
66% par United Gulf Bank (UGRB)

En mars 2007 Le groupe de télécommunications g&#ei devient actionnaire
majoritaire (51%) de Wataniya Telecom Kuweit eieldtpar conséquent 80% NEDIMA

En 2012 Qatar Telecom porte a 92,1% ses partsldarapital de la maison meére de
NEDJMAet avec cette nouvelle augmentation de partsI28ANEDJIMASse retrouve sous la
tutelle gatarie & plus de 80%. Le rachat de Wgdafielecom par Qtel signifié un
changement d'actionnariat et s'il y a un changérd&etionnariat, il y a une regle qui
s'applique c'est le 51/49, ce qui risque de faivequer au gouvernement algérien son droit de
préemption, tout comme il l'avait fait avd@JEZZY face au groupe russo-norvégien
Vimpelcom.

Néanmoins, apres que les qataris ont consult@uewités algériennes, concernant

cette transaction, le gouvernement algérien a deané@val pour la vente dEDIMA

Le Groupe Qtel, filiale de la compagnie publiquetaarelecom (Qtel) QSC est
fortement implanté dans la région du Moyen-OrientAfrique du Nord et en Asie du Sud, et
a une clientéle consolidée de 83,7 millions d'a@snau 30 Juin 2012 Ses filiales,
présentent dans 16 pays, fonctionnent sous desupwmrdiverses, entre autré3TEL,
INDOSAT, ASIACELL, WATANIYA, NAWRAS, TUNISIANA EIDDIVA

! Source : rapport annuel (2004) de I'ARPT.

2 http://www.qtel.com.qa
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Section 3) Marché de la téléphonie mobile en chifr

Depuis sa libéralisation, Le marché de la téléphonobile en Algérie n'a pas cessé
d’enregistrer de bonnes performances avec unesearas exponentielle, au point ou la
commutation mobile a dépassé, et de loin, touteprévisions en matiére de télé densité et de
diversité de services et produits. Ainsi I'étudeudgitative que nous allons entreprendre dans
cette section, en témoigne de cette réalite.

3-1) La configuration du marché :

La téléphonie mobile a été introduite en Algériel®84 (Radio Téléphonie Mobile :
NMT/NOKIA analogique). Le réseau GSM (Global System for Mobile Commutiteg a
fait son apparition en janvier 1999 avec linstadla de 60.000 équipements, puis une
extension de 40.000 en 2000, sur lesquels sorésréi8.000 abonnés fin 2001. Les deux
systemes mobiles (NMT et GSM) comptaient ainsi A@8. équipements et un parc de
116.000 abonnés fin 2001

Le segment de la téléphonie mobile a été ouveatchcurrence le 10 mai 2001. Un
appel d'offre international a permis l'octroi d'udeuxiéme licence GSM a l'opérateur
Orascom Télécoms Algérie (ci-apres OTA) le 31 @ilP001 pour une mise en service au
public le 15 février 2002. Cette ouverture a éf@dament accompagnée d'une augmentation
significative du nombre total d'abonnés. La ménmodé a connu l'octroi d’une licence dite
"de régularisation”, comportant un cahier des absdentique a celui d'Orascom, a la filiale
de l'opérateur historique, Algérie Télécom Molfdeaprés ATM") par décret exécutif n° 02-
186 du 26 mai 2002. Le segment de la téléphonieilmeb Algérie va connaitre un autre
acteur avec la vente de la troisieme licence GS8Menue le 02 décembre 2003, a un nouvel
opérateur mobile Wataniya Télécom Algérie ci-apesT (licence vendue a 421 Millions de
US$).

! Dite aussi de premiére génération (1G).

2Source : 'ARPT
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Tableau n°15: configuration du marché de la téléphonie mobileAlgérie

Configuration | Configuration| Configuration| Configuration

Segment de Régime du marché du marché du marché | du marché a
téléecommunication| d’exploitation| pour 'année | pour 'année | pour I'année partir de
2001 2002 2003 2004
Téléphonie mobile
de norme GSM Licence Monopole Duopole Duopole Concurrence
(oligopole)

Source: adapté de la réalité du marché a partir de 2000

3-2) Evolution du parc d’abonnés et du taux de péreation
3-2-1) Parc d’abonnés et part de marché desois opérateurs

Depuis 2000, date de sa libéralisation, le mareh&adéléphonie mobile a connu une
croissance exponentielle. Le taux de pénétrationmarché mobile en Algérie est monté en
fleche, passant de 1,5% de la population en 2082490 en 2011et a 99,28% en 2012, soit
respectivement de 450 244 abonnés a 33,74 milldabonnés et a 37, 527millions
d’abonnés. En effet, le nombre d’abonnés n’a cdsmégmenter depuis la libéralisation du
secteur et ce qui témoigne de la démocratisatida tEdéphonie mobile en Algérie. En réalité
personne n'a tablé sur un tel succes et sur uleedalissance, les prévisions annoncées par
les opérateurs de la téléphonie mobile et de li#atde régulation en 2004, portent le nombre

d’abonnées attendus a I'’horizon 2007 a 12 milli@esnme le montre le tableau n°16.

Tableau n°16 :les prévisions en termes d’abonnés a I’horizon 2007
année 2005 2006 2007

Nombre d’'abonnees 10 millions 11millions 12millions

Source: adopté du rapport de I'ARPT, 2004

Mais au terme de 2007 les données réelles sontrecdonutes les attentes, comme le

montre le tableau n°17 ci-dessous.

! Taux de pénétration ou bien la télé densité estdmbre de lignes téléphoniques pour 100 habitants
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Tableau n°17 :les niveaux d’abonnées réels
2005

année 2006 2007

Nombre d’abonnées

13,661millions 20,997 millions 27, 562 millions

Source: élaboré a partir des données livrées par I'’ARPIEs opérateurs

Qui pourrait imaginer ainsi en 2004, gu’au terree2607 le nombre d’abonnés serait
plus de deux fois les prévisions estimées, soit aneécart positif de 15million d’abonnés en
plus!!!

Concernant les indices de croissance du marchépbmeom’abonnés et taux de
pénétration, et leur implication sur les partsndarché et leur taux d’évolution des trois

opérateurs sont résumeé dans le tableau n °18,at9&3out rapporté sur la figure n°13.

Tableau n°18: Evolution des parts de marchés en nombre d’aboginéstaux de pénétration

pour la période (2001-2012).

Anneée Nombre d’abonnés Nombre totale | Taux de
ATM OTA WAT d’abonnés pénétration(%)
1998 18 000 - - 18 000 0.06
1999 72 000 - - 72 000 0.24
2000 86 000 - - 86 000 0.28
2001 100 000 - - 100 000 0.32
2002 135 204 315 040 - 450 244 1,5
2003 167 662 1279 265 - 1 446 927 4,67
2004 1176 485 3418 367 287 562 4 882 414 15,26
2005 4 907 960 7 276 834 1476 561 13 661 355 41,52
2006 7 476 104 10 530 826 2991 024 20 997 954 63,60
2007 9692 762 13 382 253 4 487 706 27 562 721 81,50
2008 7 703 689 14 108 857 5218 926 27031472 79,04
2009 10 079 500 14 617 642 8 032 682 32729 824 91,68
2010 9446 774 15087 393 8 245 998 32 780 165 90,30
2011 10 151 914 16 595 233 8504 779 35 615 926 96,52
2012 10 622 844 17 845 669 9 059 150 37 527 703 99,28

Source: adopté depuis les rapports annuels de 'ARPT
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Tableau n° 19 :évolution des parts de marchés entre opérateugdaoniemobiles

Parts 2002 | 2003 | 2004 | 200t | 2006 | 2007 | 2008 | 2009 201cC 2011 2012
de

marché

ATM 30,03% | 11,59% | 24,10% | 35,93% | 35,60% | 35,17% | 28,50% | 30,80% | 28,82% | 29,53% | 28,31%
OTA 69,97% | 88,41% | 70,01% | 53,27% | 50,15% | 48,55% | 52,19% | 44,66% | 46,03% | 45,59% | 47,55%
WAT 0,00% | 0,00% | 5,89% | 10,81% | 14,24%] 16,28% | 19,31% | 24,54% | 25,16% | 23,88% | 24,14%

Source: élaboré du tableau-dessus

Figure n°13: évolution des parts de marchés entre opérateutéléphonie mobiles pour

période (2001-2012).
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Cette croissance exponentielle, du parc d’abonmégae conséquent du taux de
pénétration, est dopée par la concurrence et phgtiement par l'introduction des cartes
prépayées, avec comme raisons principales latiadiacces, la mobilité, la baisse des tarifs,
le plafonnement possible des dépenses de consoomriatephonique opérées par les trois
opérateurs.

3-2-2) Le taux de pénétration

S’agissant de la télé densité (taux de patiéh) dans la téléphonie mobile, cette derniere
a enregistré un band remarquable dés I'ouverturmaiché a la concurrence (figure n°14),
ainsi entre 2003-2004, la télé densité a connwe pnogression considérable, passant de
4,82% en 2003 a 15,26% en 2004 soit une hausse,d4 fioints. De 2004 a 2007 le taux de
pénétration passe de 15,26% a 81,5% soit une hdagses de 66 points, méme si ce taux va
connaitre une Iégére baisse en 2008, I'année 28t1Z2Bnée pour en voisiner les 100%.

Figure n°14: évolution du taux de pénétration de la téléphorobita
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Source: adapté a partir des rapports de 'ARPT
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3-2-3)Les parts de marché de la téléphonimobile « prépayée » et « post payé:

La formule prépayée: Les formules prépayées ont l'avantage de permelir
maitriser le budget de téléphonie mobile. Les sffrgpayées sont un choix populaire, offi
une grande flexibilité. Les offres prépaytsont comme les forfaits mais avec un plafonc
communication déterminé a I'avance. De ce faitlient connait a I'avance le montant qt
va payer. |l ne paye que ce qu’il a consommeéEaipas de mauvaises surpri

La formule post paye: pour laformule post payée la liberté de communiquer
garantie sans interruption grace a des forfaitabeinnemen. Dans cette formule le mo
d'accés se fait soit par souscription, configora ou bien abonnement. Pour ce qui es

paiement et de rechlggment plusieurs possibilités sont offertes tellguacturatior

Depuis l'avenement du segment de la téléphonie lmodm Algérie, la formul
prépayée domaine le marché avec plus 90% du tewludagers de la téléphonie mc
comme le montre la figure n°. Cette afflux s’explique par le fait que le consoateur
algérien préfére opter pour cette formule, quidomvient, et qui lui permettre aussi de k

gérer ses consommations et son bu

Figure n°15 : évolution de lerépartition des abonnés entre prépayer et postgayéla
période (2004-2012)
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Source :€laboré a partir des rapports de 'AR
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Les clients détenteurs de cartes prépayées repeased2% du total des usagers de la
téléphonie mobile en 2004 et va connaitre son piQ@07 avec 97,01%, mais a partir de
2008 une légere baisse va étre enregistrée daits fatnule et ce qui profite a la formule
post payée de gagner quelques points suite notatraurrefforts entrepris par les opérateurs
durant ces dernieres années pour attirer lestsliears le post payé en proposant plus
d’avantages sur les offres, et l'intervention’d&IPT par I'adoption de la décision n°1 du 06
janvier 2009, définissant le cadre réglementaire pdemotions et s’assurer ainsi d’'une
meilleure visibilité de I'impact des promotions $eimarché.

Ainsi, La part des usagers du post-payé a vu ugenantation sensible avec 5,89 %

en 2011, contre 5,69% en 2010.

Tableau n°20 :évolution du parc des abonnés en Prépayeé et Pgstopar la période (2009-
2012).

2009 | 2010 | 2011 | 2012

30915 483

Prépayé

| 31101 502

| 33516 713

| 34914 236

Evolution |

-0,60%

| +8,41% \

+4,17%

Post payé

1628322

1 864 682

2099 213

2613 467

Evolution

| +14,52%

| +12,58%

| +24,50%

32729 824

32780165

35615926

37 527 703

Total

Source :I'ARPT, observatoire du marché de la téléphonie ileadn Algérie, 2012

3-3) Le niveau du trafic dans la téléphonie mobile
3-3-1) Le niveau du trafic sur les réseaux obiles

Sur un autre registre, le traficglobal® des réseaux mobiles a enregistré un
accroissement inoui depuis la démocratisation de&liphonie mobile en Algérie. Cette
croissance du trafic est expliquée par les rédustsccessives des tarifs de communication,
du prix d’acces, I'ampleur des promotions favortsangratuité et les périodes de graces, le

parc d’abonné et de son corolaire le taux de patiétrqui sont trés éleves.

! Le trafic global inclus le trafic intra réseau (dit aussi on-net); le trafic sortant (dit aussi off-net) et le trafic
entrant

Le volume de communication totale en milliard de minute pour une année sur le réseau mobile
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A titre d’exemple le trafic sur les réseaux mobigegnregistré un accroissement de
20% entre 2009 et2010, passant de 53,92 milliamdidates a 64,61 milliard de minutes.
Globalement, sur un total de 64,61 milliards de utes, plus de 48,8 milliards de minutes
s’écoulent au sein du méme réseau (trafic locaif) pdus de 76% du trafic total.

Néanmoins, le trafic intra-réseaux a augmenté dé @6tre 2009 et 2010, passant de
38,76 milliards de minutes a 48,8 milliard de mewutEntre 2010 et 2011 le trafic global des
réseaux mobiles a enregistré une évolution de 26%& €010 et 2011, en passant de 64,61
milliard de minutes a 81,67 milliard de minutes.

Globalement, sur un total de 81,67 milliard de rtesu plus de 61,75 milliards de
minutes s’opérent au sein du méme réseau, soitdpld$% du total trafic.

En effet, le trafic intra-réseaux a augmenté de 26%e 2010 et 2011, en passant de
48,81 milliard de minutes a 61,75 milliard de mesut

Le tableau n°21 suivant fournis I'évolution du tcasur les réseaux mobiles depuis
2002 jusqu’au 2011.

Tableau n°21 trafic sur les réseaux mobiles

Trafic Voix Trafic Entrant Sortant Total

(en millions de | intra réseau

minutes)
2002 135 390 245 770
2003 374 1 546 436 2 357
2004 1946 1053 4 285 7 284
2005 4 591 5619 2035 12 245
2006 10 299 3 009 6414 19721
2007 13 980 7 484 4 840 26 304
2008 21 477 8 094 6 244 35815
2009 38 761 8 427 6 739 53 927
2010 48 819 8 368 7422 64 610
2011 61 753 9900 10 024 81677

Source: rapport annuel de I'ARPT pour les exercices 26112011
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Figure n°16: évolution du trafic des réseaux de téléphonibilao
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Source: rapport annuel de 'ARPT pour les exercices 2612011
3-3-2) Le trafic international des réseaux mobiles
S’agissant du trafic international des réseaux fephes rapports rendus par lARPT
de 2002 a 2011(tableau n°22), signalent une hacsssidérable durant la période prise
précédemment. Cela en effet, se justifié par ladeades tarifs de communication et au fait
gue les abonnés des trois opérateurs sont jdeggartout dans le monde grace a des
contrats roaming.

Tableau n°22: Trafic international des réseaux mobiles

en millions de minute Entrant Sortant Total international
international international

2002 18 4 22
2003 120 7 127
2004 329 51 380
2005 524 496 1020
2006 522 249 771
2007 679 306 985
2008 933 422 1354
2009 779 475 1254
2010 712 498 1210
2011 1312 895 2207

Source: adopté des rapports annuels de I'ARPT pour lesoies 2002- 2011
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3-3-3) Le MOU (Minutes Of Usage) des réseaux mobde

Le MOU c’est le nombre moyen de minute d'usage&t&phone par abonné durant le
mois (calculé sur la moyenne annuelle des abonnés)

Selon les chiffre de l'autorité de régulation (ARP&au titre de 2010, le volume
mensuel des communications d’un abonné a un résehile algérien est de 164 minutes (2h
44 mn), soient 124 minutes en appel On-net, 19 t@man Off-net et 21 minutes en appel
entrant. L'année 2010 enregistre une croissand& e

L’accroissement du Mou On-net est principalementadliintroduction des offres
illimitées et des promotions sur le trafic on-ne¢z les trois opérateurs.

Le volume moyen des appels (On-net et Off-net}ifsla un abonné au réseau mobile
est de
143 minutes (2h23) par mois et celui des commuioicatrecues est de 21 minutes.

Par référence a l'année 2009, en 2010 Il'abonné len@bivu ses appels On-net
mensuels augmenter de 16 minutes, et ses appeteOfiensuels, rester stables alors que ses

appels entrants ont diminué de 3 minutes.

Tableau n°23:Le MOU (Minutes Of Usage) des réseaux mobiles

MOU en MOU On-net MOU Off-net MOU MOU Total

minute Appels entrant
2002 41 118 74 233
2003 33 136 38 207
2004 51 113 28 192
2005 41 51 18 110
2006 50 30 14 95
2007 48 16 26 90
2008 66 19 25 109
2009 108 19 24 150
2010 124 19 21 164
2011 151 24 24 199

Source: rapport annuel de 'ARPT, 2011
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Figure n°17 : évolutiondu Mou On net et Mou Off net des réseaux Mobiles
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Source: rapport de 'ARPT, 2011

Reste a dire maintenant, cette percée qu'a corauéléphonie mobile se fait au
détriment de la téléphonie fixe. Méme il est diféae trancher sur cette question, du moins a
notre niveau, les faits et les chiffres attestemé¢ wertaines vérité tout de méme reste a

nuancer.

3-4) La dynamique entre le fixe et le mobile :

A l'instar de ce qui est constaté a travers le negresh Algérie la téléphonie mobile
continue de se substituer a la téléphonie fixeapgort du mobile/fixe est passé de 1270% en
2009 a1122% en 2010 c'est-a-dire qu’'a chaque abdomnéorrespondent environl2 abonnés

mobiles.

3-4-1) Analyse comparative des parcs d’abonnés et th pénétration :

En termes de part de marché, la téléphonie molajgésente 92% du parc
téléphonique national contrairement au fixe quiemésente que 8% seulement. L'apport des
deux modes de téléphonie permet d’assurer uneléglgité nationale de 104,81% en 2011
Les tableaux n°24 et n°25 ci-dessus, nous livreetaomparaison en termes d’abonnés et de

taux de pénétration entre le réseau fixe et learésgobile.
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Tableau n°24: Développement du parc des abonnés aux résedphadiques (fixe et

mobile)

Année Abonnés au réseau | Abonnés au réseau | Total des abonnés
fixe mobile (fixe+ mobile)

2002 1,950 0,450 2,400

2003 2,079 1,447 3,526

2004 2,487 4,882 7,369

2005 2,572 13,661 16,233

2006 2,841 20,998 23,839

2007 3,068 27,563 30,631

2008 3,069 27,031 30,101

2009 2,576 32,730 35,306

2010 2,923 32,780 35,703

2011 3,059 35, 615 38,675

Source: rapport de 'ARPT, 2011

Figure n°18: évolution des abonnés au fixe et au mobile eréidy
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Source :€élaboré a partir du tableau ci-dessous
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Tableau n°25 :évolution de la pénétration de la téléphonie fikmebile

Pénétration 2002 | 2003 | 2004 | 2005 | 2006/ 2007 | 2008 | 2009 | 2010 2011
fixe

et mobile en %

Pénétrationdu| 6% | 7% |8% |8% 9% | 9% 8,97% | 7,22%| 8,05% | 8,29%
Fixe

Pénétration du| 2% | 5% |15% |42% |64% |82% | 79,04 | 91,68 | 90,30% | 96,52%
Mobile oo %

Pénétration 8% | 12%|23% [49% | 72%|91% | 88,01| 98,90 | 98,36% | 104,81%
Totale & &

Source: rapport de 'ARPT, 2011

Figure n° 19 : évolution de la pénétration de la téléphonie &kenobile
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Source: élaboré a partir du tableau ci-dessus
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3-4-2) Les tarifs de terminaisons d’appels sur legseaux mobiles et fixes

L’analyse des colts d’interconnexion ou la ternsoai d’appel est fondée sur la
méthodologie CMILT, qui consiste & déterminer les colits incrémentsubies par un
opérateur pour terminer sur son propre réseapleslasortants d’'un autre opérateur tiers.
Pour ce qui est des tarifs d’interconnexion, il @ghlué par les opérateurs sur la base des
comptes de I'exercice précédent soient établis tastrict respect du principe d’orientation
vers les colts réels édicté par I'article 20 duretéexécutif n® 02-156 du 9 mai 2002 fixant

les conditions d’interconnexion des réseaux etiseswde télécommunications.

L'asymétrie des tarifs de terminaison d’appelssd@haque réseau ou bien pour
chaque opérateur est di essentiellement aux dbisiEpl des trafics constatés entre
opérateurs et de la position de ces opérateuts suarché.

Toutefois, c’est a I'Autorité de Régulation qu’imobe le réle d’approbation des catalogues
d’interconnexiofi des opérateurs mobiles et & veiller & ce quedsfs td'interconnexion
tendent vers ceux qui sont édictés par l'artiflel@ décret exécutif n° 02-156 du 9 mai 2002

fixant les conditions d’interconnexion des réseaugervices de télécommunications.

Par ailleurs, nous constatons ces derniére anrdex, touts les opérateurs de
téléphonie mobile en Algérie, une tendance a lsdeailes tarifs des terminaisons d’appels sur
les réseaux mobiles, en raison de la croissancetame du trafic et la quasi stagnation des
investissements. Ce constat est nuancé pour laudse, comme le montre le tableau n°26

suivant :

! Colit Moyen Incrémental & Long Terme.

% Interconnexion: mécanisme de connexion entre les différents tésete télécommunications qui doit

permettre a chaque abonné d’un opérateur de jotndeeles abonnés des autres opérateurs.
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Tableau n°26: évolution des tarifs de terminaisons d’appelslaesi réseaux mobiles et fixes
pour la période (2009-2012)

Services /Prestations 009/2010 2010/2011 2011/2012 évolution
d’interconnexion
(DA HT) 2009/2012
Terminaison d'appel sur le réseau fixe (AT)
Interconnexion 26 3 3 15%
locale
Simple transit 4 4 4 0%
Double transit 4 4 4 0%
Terminaison d'appel sur les réseaux mobiles
ATM 3,5 3,25 2,8 - 20%
OTA 15 1,25 1,2 - 20%
WTA 3,5 3,25 2,8 - 20%

Source: rapport de 'ARPT, 2012

3-5) Quelques indicateurs économiques et financgedu marché de la téléphonie mobile

L’augmentation du parc d’abonnés et le volume dtidracheminé pour les trois
opérateurs, a comme répercutions la croissancéiffoecd’affaire dans le segment mobile.
Ce dernier, représente une part importante dasedieur des télécommunications dans son
ensemble.

Le chiffre d’affaires global du marché des télécaminations quant a lui a enregistré
une hausse appréciable de 900% passant de 4ligasiltle DA en 2002 & 412,072 milliards
de DA en 2011et, en 2012 un chiffre d affaire glatea5,5 milliards USD.

L'essentiel des revenus relatifs au secteur désamunications provient de la
téléphonie mobile qui enregistre un chiffre d’afési de 246,066 milliards de dinars réalisés
en 2011 contre 222,576 milliards de DA pour 20D, wne augmentation de 10,55% (23,490
milliards de DA), reste le segment le plus portdur marché des téléecommunications en
Algérie, il représente ainsi environ 60% des regethu secteur, comme l'illustre le tableau ci-
dessous pour les années 2010 et 2011.

Pour rappel, le chiffre d’'affaires total généré fmeecteur de la téléphonie mobile a
ete multiplié par dix-sept(17) entre 2002 et 20l &st passé, ainsi, de 14 milliards de dinars

a un peu plus de 246 milliards de dinars.
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Tableau n°27: la contribution de chaque segment au chiffrdfdiiee total du secteur des

télécommunications

En milliards de Contribution
2010 2011 de chaque segment
DA %
téléphonie fixe 61,0 66,00 16,01%
téléphonie mobile 222,576 246,066 (59,72%)
Chiffre d’affaires
consolidé fixe & 283,0 312,066 (75,73%)
mobile
VSAT 2,6 3,339 (0,81%)
GMPCS 0,3 0,37 (0,09%)
Audiotex 0,5 0.52 (0,13%)
VOIP 0,4 1,277 (0,31%)
des autres services 84.9 945 (22,93%)
télécoms
Total Secteur 3716 412,072 (100%)
Telecom

Source Rapport de I'ARPT, 2011

En terme du rapport chiffre d’affaire des télécominations sur le produit intérieur
brut(PIB) I'Algérie est non-seulement en retard sumoyenne mondiale qu’est de 7%, elle
accuse également un retard par rapport a ses soksimeffet, au Maroc, les TIC enregistrent

une contribution a hauteur d&2 dans le PIB et la Tunisie avec une contributieri3,5%du

PIB du pays en 2011.

En Algérie la participation du chiffre d’affairedopale des télécommunications au
PIB, est passée de 0,14% en 2002, a 2,11% en po0Batteindre 3,08% en 2004. Ce taux
va connaitre une légere baisse entre 2004 et 2004, il passe de 3,7%en 2005 a 3,28% en

2008.

Toutefois, ce repli ne témoigne aucunement d’'ureagmque décroissance, mais est
imputable a la hausse des revenus générés paydeschrbures sous l'effet de la tendance

haussiere qu’ont connu les prix du pétrole dep0@22

! Estimation des autres services des télécommunisatintamment les ISP, les cybers, les distributdass
points de vente, les grossistes, etc.
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Et depuis il connait une certaine stagnation avee légere augmentation en 2012

pour atteindre le 4% du PIB, et I'objectif natiomest de contribuer a 'augmentation de la part

des télécommunications pour atteindre 8% du'PIB

Tableau n° 28 :les revenus des réseaux mobiles

Année

2002

2003

2004 2005

2006

200y

2008

2009

20

102011

ARPU?
DA/ mois

4240,5

3074,8

2001,3 1069,b

7718

658

655,8

61

D,3 64,75

611,4

Chiffre
d’affaires
(Milliard

s DA)

14

35

76 119

161

191,7

214,83

96 246

066

ARPU
uUsbD

53,22

39,73

27,77 14,57

10,62

9,28

10,8

Chiffre
d’affaires
(Millions

USD)

175,70

452,25

1054,58 1621,25

2209/,53 2861

[,52 297

8,2961,42

2959,8]

| 3355,

D9

Cotation
du
Dollars

79,68

77,39

72,07 73,40

72,64

67,00

63,6

74,

974

9 74,78

Source: Rapportdel’ARPT, 2011

Sur un autre chapitre, Les investissements brutedieur de la téléphonie mobile ont

été de 473,860 milliards de DA pour I'année 2014.sbnt en augmentation de 23,111
milliards de DA par rapport a 2010 (450,749 millis), soit une hausse de 5,13%, qui

représente en grande partie les investissementagésgen termes d’équipements et

installations techniques pour I'extension du résetdiamélioration de la qualité de service.

En termes de création d’emploi, le segment de Iéplé®nie mobile affiche une

impressionnante capacité de création d’emplois,neertillustre le tableau suivant

! Cest ce que a affirmé le directeur de la commation au ministére de la Poste et des de I'inftionaet de la

communication (MPTIC) Zouheir Meziane en 2011 dam$oint de presse.

2 L’ARPU (Average Revenu Per User), qui représeatevenu engendré par abonné sur un réseau mobile,
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Tableau n°29: Nombre d’emplois dans le segment de la téléghorbile depuis 2003 a

2010

Operateurs | 2003 2004 2005 2006 20071 2008 2009 2010
ATM 1000 1372 1743 2662 3005 3650 3996 4036
OTA 1253 1623 2589 3035 3187 3500 3471 3540
WAT 0 875 01077 | 1256 1319 1549 | 18131 | 1867

TOTAL 2253 3870 5409 6953 7511 8699 9280 9444

Source :Rapport annuel de 'ARPT pour I'exercice 2010

Par ailleurs, Il faut noter que I'emploi total indpar I'exploitation de la téléphonie

mobile est beaucoup plus important. En effet, lpgrateurs de téléphonie mobile sont

présents a travers leurs agences commercialesoguiiasi nombre de 259 en 2010, mais

également a travers leurs partenaires que sowlidathuteurs et les points de ventes dont le
nombre s’éleve, tous opérateurs confondus, a 60763.
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Conclusion

Apres avoir été placé sous un monopole publicelgesir de la télécommunication
s’ouvre a la concurrence et ce qui le métamorpposendément.

Cette ouverture est le fruit des réformes entrepripar le gouvernement afin
d’accompagner [I'évolution des besoins en matieretatdnologie d’information et de
télécommunication.

Pour la conduit de ces reformes, un cadre |édigatiéglementaire fixant les regles et
mesures relatifs a I'exploitation, I'établissernest la fourniture des services des
télécommunications dans des conditions objectieda doncurrence a été mis en place.

Ces dispositifs ont fait naitre une autorité adstmaitive auquel incombe le réle de la
régulation.

En plus, le passage de la situation de monopotediuation concurrentiel a favorisé
'arrivée de nouveaux opérateurs priveés. En etfésormais a coté de I'opérateur historique
deux autres opérateurs, a savoir Orascom Telédgdrie et Wataniya Telecom Algérie,
font leur entrée sur le marché apres avoir obtendes licences d’exploitation et

d’établissement.

L’analyse chiffrée que nous avons mené dans ceitohaen particulierement dans le

segment mobile, montre a quel point que l'introductde la concurrence engendre des

performances et une croissance significative.
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Deuxiéme chapitre : La dynamique concurrentielle dans le marché
de la téléphonie mobile

Introduction

Cette recherche est fondée sur le croisement damre d’intérét théorique, en
'occurrence celui de la dynamique concurrentiediegec le dynamisme que le secteur de la
téléphonie mobile a connu ces derniére annéealBit émergée d’'un besoin de recherche
pour analyser et comprendre les mouvements cantigls des opérateurs et leur impact sur

la configuration du secteur de la téléphonie mobile

Pour étudier la nature de la rivalité des oménat au sein du marché de la téléphonie
mobile, nous allons nous appuyer sur la méthodridiééde cas longitudinale et le corpus

théorique issu de I'approche de la dynamique cwantielle.

L'idée d’approcher la concurrence dans le tempsaefravers les mouvements
compétitifs est relativement récente. Dépassapploche structuraliste, issue de I'économie
industrielle  optant pour un cadre danalyse ppament déterministe et statique,
'approche dynamique de la concurrence considere tps actions et les réactions
concurrentielle influencent I'évolution des empitises et de leur secteur d’activé. Partant de
son postulat de base, que les actions et les oéacties acteurs influencent I'évolution de
leurs entreprises et de 'industrie, cette apprantegre une dimension volontariste et nous
permet ainsi d’enrichir considérablement notre p@hension des stratégies concurrentielles

des entreprises.

Dans ce chapitre, nous allons voir de prés lesocmatde la construction sociale de la
concurrence au sein du marché de la téléphonielenabitravers I'étude et I'analyse des
mouvements concurrentiels initiés délibérémentlgawopérateurs, notre recherche vise ainsi
a suivre et a comprendre la trajectoire des stiegémpncurrentielles pour mettre en avant la
construction sociale des relations compétitiveseelsls opérateurs et leurs influences sur la

configuration du marché de la téléphonie mobile.
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Section 1) Dispositifs de la recherche et aspect®thodologiques

Comme préalable a toutes recherches, I'explichata dispositif et la méthode de
recherche est une étape fondamentale dans larectiet d’'un travail scientifique. Dans
cette optique, nous allons présenter la facoprdeeder pour conduire et mener a bien cette
recherche.
1-1) Les principaux axes de notre recherche

1-1-1) Notre problématique

Notre problématique de recherche est née d'uneontrec entre les nouvelles
approches en concurrence, a savoir I'approche dgrnlamique concurrentielle, et I'existence
d’une rivalité intense au sein du marché de kptébnie mobile. Cette rencontre se solde par

un besoin de comprendre les stratégies concurllestaes opérateurs.

Aprés un aller retour entre le corpus théorique ifisalble et le champ empirique
(mouvements concurrentiels dans le marché de éphiéhie mobile), nous avons axé notre

problématique sur la question principale de redieesuivante :

Quelle est la nature de I'évolution des relatioosncurrentielles entre les opérateurs de la

téléphonie mobile et quels sont leurs impacts saicbnfiguration du secteur ?

Nous visant a travers cette problématique d’édlaien premier lieu la nature des
relations qu’entretiennent les opérateurs téléghanisur leur marché. Ces relations, peuvent
en effet emprunter différents chemins qui s’omemtvers des affrontements, I'évitement ou
de la coopération. En suite il ya lieu aussi deadég des régularités de ces relations dans le

temps et leur impact sur le secteur d’activité eesgon.

1-1-2) Nos questions de recherche

Dans la lignée de cette question principale de emtie, d’'autres questions se
dégagent pour apporter plus de lumiére a notret obgtude. Ces questions de recherche sont
le fruit de I'éclatement de la question principae sous —questionnements afin de

I'approfondir et de la préciser.
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1-Quels sont les déterminants et la nature des @udi et réactions que les operateurs
mobilisent pour obtenir un avantage concurrentiel ?

Cette question nous permet de répertorier I'enserdbs mouvements concurrentiels
(actions/réactions) engageés par les opérateurdesmmarché pendant une période donnée.
L’analyse de ce répertoire concurrentiel nous rigngesur les caractéristiques des actions
/réactions ainsi que sur les motivations, quitsoerrieres leurs engagements par les

opérateurs.

2-Quels sont les effets des mouvements concurréngar la configuration du secteur ?

Dans la méme lignée de la question précédente) &agit de voir de prés les
répercutions des mouvements concurrentiels sutriectare du marché de la téléphonie
mobile. Concretement, c’est de dégager les relaiipm existent entre les comportements des
opérateurs et le marché de la téléphonie mobilérefent dit, c’est d’analyser l'influence

gu’exercent les actions concurrentielles sur lerseg mobile.

3-Comment peut-on expliquer les positions des opgmes dans le marché de la téléphonie
mobile ?

A premiére vue cette question est la conséquenta peécédente. En effet, a travers
leurs stratégies concurrentielles, les opératewgschent a imposer leur logique sur le marché
afin de créer ou de préserver leurs avantages oemtiels. C'est dans un tel contexte qu’'un

certains nombre de relations, complexes et ambijgigetissent entre les concurrents.

4-Quelles sont les relations concurrentielles ques loperateurs privilégient (affrontement,
évitement ou la coopération) ?

Dans une telle perspective, l'objectif est de rendrompte des relations
concurrentielles que les opérateurs mettent entaafam d’atteindre leurs finalités. Sur un
autre volet, il s’agit de mettre en avant les cqnséces de ces relations concurrentielles sur

la construction sociale de la rivalité entre leérapeurs.

5-Comment I'operateur historique réagit-il a la ldyalisation de son monopole et quelle est
I'attitude des nouveaux entrants dans un tel conte®

Cette question nous permet de se pencher sur rfgpartement de I'opérateur
historique sur le marché de la téléphonie mobiieesau processus de libéralisation. En effet
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la libéralisation d’'un marché, considéré pendamigiemps comme un monopole naturel,
perturbe complétement I'environnement d’'un opératastorique. Dés lors, de nouvelles
contraintes et nouveaux enjeux vont s’'imposer péfateur historique a I'image de la
concurrence et la réglementation.

En outre, cette méme libéralisation va engendranalereaux entrants sur le marché,
c'est-a-dire des entreprises récemment arrivéeslesunarché. En pénétrant le secteur
d’activité, ces nouveaux entrants contribuent @mairer la concurrence et tentent de dégrader
la position concurrentielle de I'opérateur histogq
En effet, les nouveaux entrants apportent avecdeuxouvelles caractéristiques, le désir de
conquérir et des ressources substituables cepgut se manifester par une guerre entre les

entreprises.

1-1-3) Les hypotheses retenues

Pour mieux cerner notre question de rechercheeesdmble des questions qui en
découlent, nous allons émettre quelques hypothdsesavail guidant la conduite de notre
recherche.

Ces hypotheses servent aussi a délimiter le chantg prospection.

Hypothése 1:le processus de libéralisation (dérégulation) decteur des
télécommunications favorise 'émergence d’uneasion d’intensification de la concurrence
entre les operateurs dans le segment mobile.

Cette premiére hypothese pose la condition, lguivalité concurrentielle entre les
opérateurs ne peut étre possible que par 'ématicipdu secteur de télécommunication du
monopole public via le processus de libéralisatlayin d'imposer ici a notre démarche un
déterminisme institutionnel, cette hypothése ntgstin préalable pour I'analyse du secteur

en question.

Hypothése 2 Le comportement stratégiqgue des operateurs vizgdigement des
actions/réaction concurrentielles impacte profomelé la structure du secteur dans leur
guéte de création d’avantages concurrentiels.

Cette hypothése trouve ces origines dans le témeacomportemental de la
concurrence, qui est I'essence méme du courard dgrlamique concurrentielle. Autrement
dit, dans notre conception, nous admettons qust l&e entreprises, via leurs comportement,
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qui impactent leurs environnement, est pas le aoptrEt c’est ainsi qu’en prenant comme
objet d’étude les comportements compétitifs desaipars, que cette hypothése nous écarte
du déterminisme environnemental défendu par I'agpeastructuraliste de la concurrence.

De surcroit, en partant de ce postulat, nous sonsme inscrit d’avantage dans le

courant de la dynamique concurrentielle.

Hypotheése 3 Dans une configuration oligopolistigue avec unetefointerdépendance
stratégique, les entreprises entretiennent dasiae$ concurrentielles complexes ambigies,
qui sont dictées autant par le destin collectif paele destin individuel des entreprises.

Par cette hypothese nous cherchons a mettre eenéédque dans les marchés qui ne
présentent pas une forte interdépendance entectmsgs, les relations concurrentielles entre
ceux-ci sont beaucoup mieux lisibles. Contrairemenix marchés avec une forte
interdépendance, ou le degrés d’intensificatiomadeivalité est dicté par une volonté d’'une
entreprise & poursuivre ses propres objectifs ddise soustraire a l'interdépendance, ou bien
par une volonté collective des entreprise a présecette méme interdépendance. Ce qui
témoigne de la complexité et de I'ambiguité deati@hs concurrentielle des entreprises. En
fin cette hypothese constitue un support pour étuds régularités, sans en présager l'ordre,

des relations qu’entretiennent les opérateurs rasbil

Apres avoir exposé les contours de notre problémuetil’ensemble des questions qui
en deécoulent et les hypothéses directrices, nolmnsalmaintenant présenter notre

meéthodologie de recherche.

1-2) Présentation de la méthodologie de recherche

Dans le cadre des recherches en sciences humaimgsrticulier en management
stratégique, plusieurs méthodes de recherchererbfiu chercheur pour mener a bien son
travail d’investigation. Nous avons jugé pertinefigdoption de la méthode de cas
longitudinale  au vue des considérations théorigete empirique entourant notre

problématique.
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1-2-1) La méthode d’étude de cas longitudinale

Selon Yin I'étude cas :est une recherche empirique qui examine un phémeme
contemporain au sein de son contexte réel lorsgadrbntieres entre phénomeéne et contexte
ne sont pas évidentes et pour laquelle de multgpesces de données sont utilisées
pour sa part, La Ville (2000) souligne quedans le management stratégique, les études de
cas sont largement utilisées pour appréhender desgmenes réputés complexes, c'est-a-
dire des phénomeénes qui englobent une multiplatitéervenants, qui integrent différents
niveaux d’actions enchassées dans des dynamiquda #&ois organisationnelles et
environnementales, et dont les évolutions réell¢msignificatives ne sont parfois décelables
qu’a travers une approche longitudinale sur unegioa période temporelbe.

Le méme auteur précise aussi que Les études de cas constituent une voie
privilégiée d’'investigation en agu’elles autorisent des analyses fines en termgwagessus
et qu’elles permettent d’aboutér des modeles théoriques a la fois plus intégratetidont la

portée réelle peut étre mieux cernée

Cette stratégie de recherche se distingue dessaotéthodes telles que I'enquéte,
'expérimentation, ou encore I'étude historiquen Effet, selon Yin, si la préoccupation
majeur de I'enquéte ou I'analyse documentaire xe&¢ aur des questions de type « qui, quoi,
ou, combien » la méthode de I'étude de cas estntiaya axée sur une analyse en profondeur
du « comment » et du « pourquoi ». Il faut sowdiggue méme I'expérimentation s’intéresse
a ces mémes dernieres questions, Toutefois, detleecche a dissocier le phénoméne de son
contexte. Pour ce qui est de la méthode centréé&tude historique, ce dernier est proche de
I'étude de cas, a la différence que l'une s’intéeeprincipalement a des faits passés et que

l'autre se focalise essentiellement sur des éventncentemporains.

Deux grands principes caractérisent la méthodeidétle cas longitudinale :
La premiere caractéristiqyec’est la constitution de base de données impiartpartant sur

'objet d’étude sur lequel portera I'observatioresCdonnées sont essentiellement collectées

L Cité par Frédéric LE ROY Rivaliser et coopérercases concurrents : le cas des stratégies Cokactiv
agglomérées », Revue francaise de gestion 2008/243 pages 145 a 157

LA VILLE (de) V-I. La recherché idiographique enamagement stratégique : une pratique en quéte de
méthode, Revue Finance Contréle Stratégie. Vol?3, N.73-99, année 2000

31dem
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dans des sources secondaires et s’appuient, gémérsl, sur un nombre significatif
d’observations dont le traitement est rendu possbjourd’hui par l'utilisation d’ordinateurs
puissants et de logiciels adéquats.

La deuxieme caractéristiquexr un rapport avec la technique d’observationtipante ou

non) d’'un objet d’étude dans I'espace et dansngpte

Concretement, cette méthode de cas longitudinalsiste a la constitution d’une base
de données importante sur un theme ou un objetétiedé, en multipliant les sources
d’'information lors de la collecte et de recueildss données. Ces sources sont qualifiées de
secondaire car se sont des données ou informati&jasproduites utilisées pour des fins de
recherche, contrairement aux sources dites prisaje sont des informations nouvelles
résultant de la recherche.

Puis vient I'observation du phénomene en questmmsd’espace, c'est-a-dire aprés
avoir délimité le champ de recherche, et dansrgs$ec'est-a-dire en suivant son évolution
sur une période donnée. Cette observation estfigeati’'observation en situation, qui se
définit comme une technique directe d’'investigatipn sert a observer un objet d’étude de
facon non directive en vue de faire un prélevengeatitatif pour comprendre des attitudes et
des comportements. Cette méme observation en isitusgcouvre deux types a savoir :
observation participante ou le chercheur influehigbjet de recherche(ou il modifié les
données) et I'observation non participante ou dgesgée ou le chercheur reste a I'écart de
son objet d’étude.

Une fois la base de données ou le matériau empirsgunt constitués, c’est le tour
d’analyse et du traitement. Ce travail est d’'uréctibutaire de la question de recherche, des
hypothéses déja émises et ainsi que de l'objdetitonstruire une réalité scientifique sur

laquelle le phénomene en question fonctionne adgrachelle.

1-2-2) Justification du choix de la méthode de cdsngitudinale

Le choix de cette méthode nous est dicté par deungidérations : I'une est d’ordre
théorique et l'autre d’ordre empirique.

La premiere est relative au cadre théorique déreate pour notre recherche:
'examen de la nature dynamique des comportemsinggégiques des operateurs de la
téléphonie mobile pour éclairer les comportemedgdsrdes acteurs, en portant une attention
soutenue au détail, aux pratiques en vigueur dasedteur( actions/réaction), nous conduit
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incontestablement a inscrire notre problématiquaisdée courant de la dynamique
concurrentielle. Sachant que tous les travauxspérspectives développés dans ce courant
de recherche ont axé leurs méthodologies sur sénation directe et longitudinale de la
concurrence et sur la constitution d’importantesds de données collectées essentiellement a
partir de sources secondaires, Pour cette raisomed les recherches qui prennent comme
cadre de référence la dynamique concurrentielléyedbd impérativement mobiliser la
méthode d’étude de cas longitudinale afin de séocomer aux présupposés de base défendues

par ce corpus théorique.

La deuxieme est relative au terrain de recherdftant donné que notre recherche
consiste a étudier en profondeur un secteur diggtien I'occurrence le secteur de la
téléphonie mobile en Algérie depuis sa libéral@atil'approche par I'étude de cas nous
semble, la plus appropriée par rapport a I'objedzifia recherche, qui est de construire plutot
gue de tester une théorie. Le développement d’'sndcit permettre de comprendre le «
comment » et le « pourquoi » de la constructiomdanctionnement collectif a I'échelle d’'un
secteur, a savoir la construction sociale de lacaoance via les relations concurrentielle
gu’entretiennent les opérateurs de la téléphonieilmo

L’étude de cas sectoriels est ainsi, une pisteaail largement recommandée pour

conduire des recherches s’inscrivant dans unedéhbsarche.

1-3) Présentation de notre corpus théorique de référence

Pour répondre a nos questions de recherche, Houas a'’inscrire dans le courant de
recherche portant sur la dynamique concurrentiglequel on a déja consacré tout un
chapitre dans la premiére partie ou nous avondigerpsa genese, ses fondements de base,
ses modeles d’analyse, ses approches conceptuess perspectives et ainsi que les
orientations de recherches auxquelles il est parve

Dans ce qui suit, nous allons toucher uniguememréains aspects de ce courant qui
sont en relation directe avec nos questions deerebl et a la méthodologie d’investigation
afférente.

Bien que récente, cette nouvelle approche de lxwoence a donné lieu a de
multiples travaux de recherches et de perspeciwemt apportés des éclaircissements
nouveaux sur les stratégies concurrentielle desemise. Si certains de ces travaux
s’intéressent a I'ensemble des actions des emespr d’autres s’intéressent plutbt aux
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actions d’entreprises prises isolément. De méme, aatégorie de recherches explore les
mouvements concurrentiels entre firmes dans deditooms de marchés ou dans des positions
particulieres. En effet, le courant de la dynamigoacurrentielle a donné naissance a une
foisonnante et riche littérature, qui se répagtissen quatre thématiques et selon quatre
niveaux d’analyse différentes

- La concurrence gue se font les firmes sur plusiearchés (la concurrence multi marché ou
multipoint) ;

- L’analyse de la concurrence par la dyade actaation ;

- La concurrence entre la firneader(focale) et la firmechallenger,

- Et enfin 'analyse concurrentielle par I'événereoncurrentiel.

Vu les spécificités que présente le marché déléphonie mobile en Algérie, au sein
duquel nous avons délimité le champ de notre rebleeres quarte perspectives issues du
cadre théorique précédent ne seront pas mobild#es leur totalité, et cela pour cause de
faisabilité et de pertinence. Nous allons, a cidtemobiliser uniguement dans notre travail
de recherche deux de ces quatre perspectives ar savanalyse de la dyade
action/réaction et la concurrence entre la fiteager(focale) et la firmechallenger.

Pour ce qui est des autres perspectives, et all@sretour entre les données
empiriqgues du marché et les considérations théesignhérentes, nous constatons leur
mobilisation se révéle inappropriée.

En effet, a cause d'une absence d'un marché igourspondant aux normes en
vigueur dans la profession, I'analyse de la comnae par I'événement concurrentielle s’est
avérée impossible. Pour ce qui est de la concwranaltipoints, les conditions de la
réalisation de celle-ci ne sont pas satisfaites éemarché de la téléphonie mobile.

Il nous reste alors que les deux autres persgscten I'occurrence I'analyse de la
dyade action/réaction et la concurrence entrerfaefleader (focale) et la firmechallenger,

sur lesquelles nous allons nous appuyer pour n&eh&mn notre recherche.

Au croisement de notre terrain de recherche aves deux perspectives, nous avons
constaté que certaines présupposées de cellesntiers parfait harmonie avec notre objectif

de recherche, tandis que d’autres (quelles unésgptent des dissonances, ce qui n'empéche

! Cf premier chapitre de la deuxiéme partie de ssgmtémanuscrit.
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pas, par ailleurs, leur mobilisation dans notewdil d’investigation car elles vont nous

servir de source d’inspiration.

La mobilisation du courant de la dynamique concuredle, et ses propositions les
plus robustes qui sont en adéquation avec notreet obg recherche (la dyade
action/réaction et la concurrence entre la fiteaer(focale) et la firmechallengé associée
a une approche méthodologique axée sur la métheaagl longitudinale, nous semble un
appareillage de recherche pertinent pour appdaneles stratégies concurrentielles des

opérateurs dans un secteur comme la téléphonidemobi

1-4) Logique et position de notre recherche
A présent et en se référant aux développementggeéts, nous pouvons qualifier

notre recherche par les attributs suivant :

1-4-1) Une recherche exploratoire

Généralement les recherches en sciences de gestiternment en management
stratégique, s’articulent traditionnellement autder deux grands processus de construction
des connaissances : I'exploration et le test.

Nous avons préféré de procéder a une rechercheratgite, visant tout d’abord a
décrire pour connaitre puis a comprendre pour engaiuvoir expliquer notre objet d’étude,
qui consiste en l'étude de la rivalité entre le®rageurs de la téléphonie mobile et son
influence sur leur secteur. Nous voulons pareceitherche exploratoire, qui consiste en
une série d’aller-retour entre des données empsicqpbtenues principalement des sources
secondaires et une exploration des différentenpsathéoriques portant sur la dynamique
concurrentielle, d’enrichir les connaissances ari&s sur les stratégies concurrentielles des
opérateurs mobile en mettant I'accent sur le caracsocial de la concurrence, c'est-a-dire

loin de tout un déterminisme environnemental ( Bmnement institutionnel et structurel).

1-4-2) Une démarche qualitative :

Le choix d’'une démarche qualitative est dicté pas lprésupposés théoriques
caractérisant l'approche de la dynamique concugkmt L'objectif d’'une démarche
gualitative est de comprendre le comportement #d&ngmenes et de tracer les trajectoires
de leur développement et de leur évolution danenegps. C'est ainsi que cet objectif se
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trouve en compatibilité parfaite avec notre objetrelcherche, et c’est ainsi que les données

recueillies sont d’ordre qualitatif.

1-4-3) Une recherche sur le processus

On présente généralement deux types de recherchestricture le champ du
management stratégique, les recherches sur lentootesur le processus.Les recherches
sur le contenu cherchentraettre en évidence la composition de I'objet étudigdis que les
recherches sur le processusent a mettre en évidence le comportement dget'alans le
temps»'

Dans notre travail, la recherche porte sur lecgseus, car nous cherchons a
comprendre et a construire la réalité concurrdatides opérateurs sur le marché de la

téléphonie mobile et son influence sur celui-ci.

1-4-4) Une logique d’abduction

Selon G. Koenig, l'abduction est I'epération qui, n'appartenant pas a la logique,
permet d’échapper a la perception chaotique que & du monde réel par un essai de
conjecture sur les relations gu’entretiennent dffetent les choses. Alors que l'induction
vise a dégager de I'observation des régularitéssicutables, I'abduction consiste a tirer des
conjectures qu'il convient ensuite de tester etuisr .

En effet, cette démarche nous permet d’aller dtigodier au général et des faits aux
lois.

Toutefois, notre objectif n'est pas de produire des scientifiques qui seront
véhiculées comme des vérités géneérales, mais pld&t conceptualiser la réalité
concurrentielle, a la lumiére de I'approche théaeignobilisée, pour lui donner du sens en

vue des éclaircissements utiles.

! Grenier .C. et Josserand .E, Recherches supréemu et recherches sur le processus, p.104-136. |
THIETART, R-A (1999)Méthodes de recherche en manageméition Dunod, Paris, 1999.

2KOENIG G. Production de la connaissance et curtisth des pratiques organisationnelles. Revue efgtiGh
des Ressources Humaines, n°9, novembre, p.4-17eAt8%&3
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Section 2) Le cadre général de I'étude de la dynague au sein du marché de la
téléphonie mobile

Une fois la méthodologie de recherche et le cothésrique mobilisable sont arrétés,
le temps est venu d’explorer les différents aspietshant a notre champ d’investigation afin

de construire notre cas d’étude.

2-1) La sélection de notre terrain de recherche

2-1-1) Le marché de la téléphonie mobile commertain de recherche : quelques
spécificités

L’économie contemporaine est marquée par l'esspuiddes années 70 des services, au sens
des activités retenues pour le secteur tertiairelpaomptabilité nationale, ce qui a fait
emerger l'intérét d’'une meilleure compréhensio@mnomie des services et des entreprises
qui ensont les acteurs.

La voie qui est apparue comme la plus immédiatéeadidentifier les différences
majeures entre biens et services. Sans entrerlemigtails et pour ne pas s’écarter de notre
objet de recherche, nous nous contentons a ce stégieement, de dire que cette distinction
fait encore débat aujourd’hui en sciences de gestio

Toutefois, un consensus s’est progressivement éégatgur de quatre spécificités des
services par rapport aux biens. Ce sont leur imbditg, la simultanéité de leur
consommation et de leur production, leur hétéroggeé leur périssabilité.

Néanmoins, il apparait que ces caractéristiguesorent a des réalités difféerentes selon les
services, les activités de services étant d’unedgraliversité. C’est le cas des services de la
téléphonie mobile, qui présente certaines spédficlie distinguant des autres activités

tertiaires.

Pour mener notre recherche nous avons choisi deilteat sur le secteur de la
téléphonie mobile en Algérie, et ceci pour lessaas suivantes:
- Les frontieres de ce secteur sont aisément ideblEs ;
- Le dynamisme est remarquable en son sein avemteresification de la concurrence ;
- Les opérateurs sont interdépendant et en comuérdirecte ;

- Etenfin les informations issues de sources semgisont de bonne qualité.
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Pour plus de lisibilité et de clarté, il est indiggable de présenter les spécificités des
services de la téléphonie mobile afin de faciliter travail de conceptualisation et

d’opérationnalisation en vue de mener a bien rintrestigation.

Sans visé a exhaustivité on va présenter quelge® dmses spécificités.

La premiere et sans doute, le processus de pioduatontrairement aux biens, les services
dans la téléphonie mobiles sont fabriqués danadescd’un processus non linéaire impliquant
a la fois le client, le personnel de I'entreprisecentact avec lui, un support physique visible
par le client et I'organisation interne de I'entiisp. Ce processus est modélisé en marketing
sous le nom de servuction. C’'est par ce processadas opérateurs arrivent a proposer a

leurs clients une offre modulaire relevant d'urgrithution de proximité.

La distribution de proximité est une autre spétéicsur la quelle les services de
téléphonie mobile se distinguent des autres imgsstEn effet, les opérateurs n'ont pas
besoins de grandes usines ou bien de chaines tiwtisn pour fonctionner, une fois les
installations des équipements nécessaires powulecture réseau sont faites, le cap sera fixé
sur la distribution de proximité par la mise encplaes agences, des centres de service et des
points de vente et tous les autres moyens quioahpnt les opérateurs de leurs clients.

Cette rencontre permanente avec les clients (otefsotentiels), fait de ces dispositifs des
laboratoires d’'idées du fait que les services guiist proposés doivent étre en compatibilités

avec les besoins et les attentes des clients.

La conception et la mise sur le marché des offeedgs opérateurs sont facilitées suite
au développement et la généralisation des équipsmendes technologies d’information et
de communication en générale et de télecommunicatioparticulier. Cette autre spécificité
est remarquable, du fait méme que les technolagiefrcent et rendent les pratiques de
mimétismes et de la copie conforme courantes demssérvices, du fait aussi méme, de

'absence de brevet et des moyens de protectiegnndatives.
Comme une autre spécificité, le secteur de la @@je mobile se caractérise par une
forte présence de la régulation. La raison d’éteecdtte régulation est la définition des

mesures et les régles fixant les conditions deldppement et de fourniture des services de
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téléphonie mobile. En outre cette régulation dechn@r recouvre un certain nombre de

mesures, de régles et de normes pour instaurentaurence et encadrer le jeu concurrentiel.

Pour ce qui est de la segmentation des marchésjste plusieurs catégories selon les
critéres utilisés sur le secteur de la téléphorobite.
Sans détailler ici la notion de la segmentati@s anarchés, que le marketing lui a
suffisamment déja consacré, nous nous contentomsquement de proposer trois des
catégories, qui nous semble en adéquation avecpnop®s de recherche et aux spécificités

du marché de la téléphonie mobile.

La premiére catégorie, qui est la plus globaleaeplus connue de toutes, et méme
utilisée par l'autorité de la régulation et certages opérateurs pour classer les offres, est la
segmentation du marché de la téléphonie mobileffess prépayées et en offres post payees
Les offres prépayées : I'offre prépayée est umice a carte qui permet a l'utilisateur du
téléphone mobile de maitriser son budget garcesamalits de consommation bien connus a
'avance. Pour leurs parts, les offres post payéegroupent 'ensemble des offres et services
qui donnent acces aux communications en toutetditersans interruption.

La deuxiéme catégorie possible, qui est la plusatipdnel, est celle qui segment le
marché de la téléphonie mobile en offres : petiida, moyen budget, grand budget et
professionnelle.

En fin, la troisieme est une segmentation issuerdisement des deux premieres :
offres pour les particuliers ou grand publique Gf@mule en prépayée et en post payée) et

offres pour les entreprise.

En plus de cela, on trouve un type de segmentgisoticulier que les opérateurs

mettent en ceuvre par leur service commercial.
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2-1-2) La délimitation du champ d’investigation: Les mouvements concurrentiels
comme unité d’analyse

Cette recherche porte sur I'analyse de la rival@é opérateurs téléphonique afin de
dégager la nature et I'évolution des relationscoorentielles au sein du marché de la

téléphonie mobile et leur impact sur celui-ci.

Pour ce faire, il ne s’agit pas de porter I'attentsur les structures du secteur, mais
plutdt de mettre en point de mire les comportemesttatégiques des opérateurs. Ces
comportements concurrentiels se manifestent pasd¢mble des actions/réactions engagees

par les opérateurs sur le marché de la téléphooi@lependant une période donnée.

Par ailleurs ces actions-réactions qui sont reemm@mme unité d’analyse, sont
estimées mieux a méme de décrire les caractémstigies stratégies concurrentielles des

opérateurs.

Toutefois, au préalable, une analyse quantitativendrché est d’une grande utilité, du
fait de sa complémentarité avec I'approche qualgalchose qui a été déja faite dans le
chapitre précédent ou nous avons présenté le gatehla téléphonie mobile dans sa
globalité).

2-2) La constitution de la base de données

Apres avoir délimité notre champ de recherche portsur les mouvements
concurrentiels, le temps est venu pour exposeéteutement, les modalités de collecte des
données, le choix de la période d’observationiesi gue le travail de conceptualisation.

2-2-1) Source et modalité de collecte des données

Pour répondre aux questions de recherche misetaea, motre travail de recherche
s’appuie sur des méthodologies axées sur I'observadirecte et longitudinale de la
concurrence, sur la constitution d'importantes bad® données collectées essentiellement a
partir de sources secondaires. Telle qu'on lesja définis, ces sources recouvrent: les
ouvrages sur le secteur, rapports annuels étadnitep autorités publiques et les entreprises,
les revues professionnelles, archives et documedatif aux secteurs et point de vue des
spécialistes et professionnels du domaine.
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Dans cette phase, nous allons procéder a réperiterssemble des mouvements
compétitifs initiés par les opérateurs de la tébddr mobile pendant la période d’observation
retenue.

Pour construire cette base de données, nous awvises ¢ians les sources secondaires
disponibles, a savoir : les rapports annuels é&tadar 1”Autorité de Régulation des Postes et
Télécommunications (ARPT) pour la période qui $&t&e 2001 jusqu’a 2012 ; les bulletins
trimestriels de la méme autorité ; document et imeshdes opérateurs de la téléphonie
mobile ; Site web dont les contributions sontidga la téléphonie mobile, les communiqués
de presse émanant des opérateurs et ainsi qus tétudes et enquéte relatives au secteur de

la téléphonie mobiles.

Dans un souci d’appréciation de la nature du sectdé& compréhension de ses
différentes facettes et les conditions dans ldkpiées actions et les réactions ont eu lieu,
nous avons méme administré quelques entretienaraetere informel, auprés de certains
employés des opérateurs. Ces entretiens ont p@t&ralement sur des questions relatives,
entre autres aux spécificitées du marché, la amafilon des données déja collectées et ainsi
sur les technologies des télécommunications afimalgs permettre de saisir le langage

technique usuel dans le secteur en question.

Rappelons-le, que notre investigation sur le madehé& téléphonie devrait porter sur
la période incluse entre 'année de sa libératinagt I'année 2012. Mais en se confrontant au
terrain de recherche, nous nous sommes retrouvés ul@e situation épineuse, suite au
mangue de données sur la période allant de 20@®& 2t méme s’elles en existent mais
avec des fragments d’information éparpillés dowssil difficile de vérifier I'authenticité ; et a
un nombre insaisissable d’information dont il esipossible d’administrer un traitement
adéquat au vue de la portée de notre travail.

Il ya lieu aussi de signaler une certains retermexcée par les opérateurs dans la
délivrance des informations.

A cet effet, et pour combler ces carences, noussaporté notre attention sur deux
périodes d’observation.

En dehors de ces écueils, qui sont d’ordre pragomatle choix des deux périodes
d’observation est dicté par des considérationsddéothéorique et méthodologique.
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2-2-2) Le choix de la période d’observation
2-2-2-1) La période 2000-2005

Le choix de cette période, qui marque I'entrifecéive du secteur de la téléphonie
mobile dans un environnement concurrentiel, noutbée pertinent par rapport au nombre et
a la qualité des informations disponibles. En qutette période constitue un terrain de
recherche fertile pour ce qui est de la mobilisatides travaux de la dynamique
concurrentielle portant sur la concurrence entrériae leader et la firme challenger. Au
croisement de ces deux motivations, il est doncsiptes de savoir comment I'opérateur

historigue a été détréné par les nouveaux entreintde repérer la nature des rapports

concurrentiels que les opérateurs entretienndrd enx.

2-2-2-2) La période 2009-2012

Cette période nous est dictée tant par des comasiolés empiriques que théoriques.
Empirique, par ce que cette période se caractpasd’entrée du marché de la téléphonie
mobile dans la phase de matufi.dans un stade de maturité avec une forte irgert#ance
stratégique, les entreprises sont connues par lelasons concurrentielles complexes et
ambigués. Ce constat semble, une autre fois, daitganarmonie avec notre centre d’intérét.
En outre, contrairement a la période s’étalant @@52a 2009 ou le marché de la téléphonie
mobile a enregistrés certaines pratiqgue qui onsdade jeu de la concurrence, la période
2009-2012, a connue quant a elle l'interventior’’aetorité de la régulation pour mettre de
I'ordre dans le secteur.

Cette intervention de l'autorité de régulation adi®é entre autres:

-la régulation les offres tarifaires et promohelles des opérateurs : dans le souci de
mieux appréhender la régulation de telles offreRPT a adopté la décision
n°01/SP/PC/ARPT du 06 janvier 2009 fixant les ctiods et modalités applicables aux
offres promotionnelles des opérateurs de téléphooigile de type GSM. Cette décision a été
prise au terme d’un constat de I'état des lieuxafres promotionnelles effectué par lARPT
ayant démontrer un recours abusif aux offres prmmpelles comportant une nuisance
inévitable tant pour le marché algérien des télénamcations que pour le

consommateur. k était donc nécessaire d’adopter cette décisionrpbliger les opérateurs

! Cette maturité est évaluée par rapport aux nombt®dnée qui a atteint a cette période plus de iiHmet
un taux de pénétration qui dépasse les 90%.
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promouvant leurs services de respecter, dans lesiptions qu’ils initient sur leurs services,
certaines conditions relatives a la lisibilité teire qui doit étre sauvegardée, tout cela
s’inscrivant parfaitement dans la mission de prowwu et rétablir la concurrence sur le
marché de la téléphonie mobile expressément déwl@RPT par I'article 13 de la loi
2000-03. Cette décision rappelle également lesesedpplicables a linformation du
consommateur notamment celles énoncées dans04402 du 23 juin 2004 fixant les régles
applicables aux pratiques commercialés

- L’assainissement du marché par une opératitdentification des abonnées: la
concurrence effrénée entre les opérateurs a eatweia insuffisante attention des opérateurs
au phénoméne des cartes SIM écoulées sans idatiifigar les points de vente au détail.

Et dans un souci de rappel a I'ordre, 'ARPT aiéniine opération d’identification des cartes
SIM anonymes le 27/02/2008, cette opération a eétéspivie en 2009 par I'adoption de la
décisiorf n°04/SP/PC/ARPT du 01 février 2009 qui porte sudéfinition de I'abonné aux
services prépayes de la téléphonie mobile de typ® @t ce, en instaurant des criteres
uniformes appliqués par les opérateurs pour ddfabonné vu I'importance et la nécessité de
cette notion, et c’est ainsi gqu'une définition & éhtroduite assortie d’'un catalogue
d’'obligations précises assurant I'application déspakitions de la décision. Le caractére
unificateur d’une telle décision a des implicatigmatiques essentielles sur I'identification de
I'abonné, sur l'unification des critéres de quaaéfion de leur nombre et, partant, sur toutes

les analyses qui peuvent étre faites du marché.

En définitif, ces interventions de 'ARPT ont griin aux ventes et promotions
anarchique des opérateurs en introduisant plusigieilé et de clarté dans les pratiques

commerciales des opérateurs.

Pour ce qui est du volet théorique, la période922012, constitue un terrain
favorable pour I'opérationnalisation des conceptsles modeles d’analyse issus de
'approche de la dynamique concurrentielle traitdat’analyse dyadique, actions /réactions.

Cette période correspond également au renouvelledes pratiques concurrentielles des

! Rapport Annuel 2009 de I'ARPT, p 70

21dem
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opérateurs suite aux décisions prises par I'aeétolé régulation a leur encontre. Ajoutant a
cela, que les actions et réactions entreprisedeparpérateurs pendant cette période recelent

en elles-mémes les intentions de leurs initiatdarss I'avenir.

2-3) Le matériau empirique constitué

A lissue du travail de recueil de donnée surdesx périodes d’observation, nous
sommes parvenus a la constitution d'une base deédsrou a un matériau empirique qui fera
I'objet d’'un traitement particulier afin de répoedx nos objectifs de recherche.
Cette base de données est scindée en deux graatdgsres :
Pour la période 2000-2005 : c’est le repérage désaments.
Pour la période 2009-2012 : c’est de recueilliépertoire concurrentiel.

2-3-1) Evénements marquants la période 2000-2005
2-3-1-1) une présentation synoptique

Pour la période allant de 2000 a 2005, nous aveémsctonné I'ensemble des
événements qui 'ont marqué, qui se présentente®Buit :
- 5 aout 2000 promulgation de la loi 2000-03 fitxkes régles générales relatives a la Poste et
aux Télécommunications.
L’année 2001 :
-Le 3 mai 2001, la mise en place de I'Autorité dég®ation de la Poste et des

Télécommunications (ARPT) pour piloter les réforrdessecteur tel qu’il a été stipulé par la
loi 2000-03.

-le 1 mars 2001, création d'Algérie Télécom ("AT")par le Conseil National des
Participations d’Etat (CNPE) sous forme de SPAégularisée par le décret exécutif n° 01-
417 du 20 décembre 2001 en plus de sa filiale ridgéélécom Mobile (ATM) sous sa
marqueMOBILISqu’ est détenue a 100% par la société mere.

-31/07/2001, La deuxiéme licence GSM octroyée a&€man Télécom Algérie,

-11/ 2001 le groupe égyptien marque le lancemeintiefle la marqu®JEZZY.

L’année 2002 :

-Début 2002narque I'opérationnalisation du réseau GSM d’OTA.

- le 26 mai 2002 une licence de régularisatioriéatiribuée a ATM.
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- Aolt 2002 la premiére offr®JEZZY Carte « Eich la vie » est mise a la vente, ceaqui
suscité un engouement sans précédent des consamsnaigerien pour acquérir ce nouveau
service.

L’année 2003 :

-Début de I'année, ATM décide de mettre en veete 300.000 lignes attendues et qui

tardaient & venir sur le marché

-Septembre 200DJIEZZY a atteint le million d'abonnés. Cette méme dateque le
lancement des plans Classic. Aprés le lancemerftodait Liberté, le forfait Business, le
forfait Loisir et de [aDJEZZYCarte,DJEZZYlance une nouvelle gamme, I'abonnement libre:
Classic ONE et trois nouveaux forfaits : Classif,10lassic 200 et le Classic 300.

-Aolt 2003 ATM est devenue autonome et une néerdalection est installée.

-2 décembre 2003 une troisieme licence de GSMtéacédée a l'opérateur Wataniya
Telecom Algérie(WTA) pour la somme de 421 millicshes dollars US, soit 33 milliards de
DA, et devient opérationnel en 2004 sous la maNEBJMA

Pour 'année 2004 :

L’'opérateur Algérie Télecom Mobil®&TM) : a lancé plusieurs services durant 'ann864
notamment le lancement du service prépay®@BILIS LA CARTE», avec deux (02)
recharges de 1000 DA et 2000 DA et une carte dearge a 500 DA avec une période de
validité de 20 jours et une période de grace dgoRbs. Aussi, en mois de décembre,
MOBILIS annonce le lancement officiel du premier résegquémmental UMTS en Algérie.
S’agissant de la tarification, ATM a procédé aursalu mois de septembre a la réduction des
frais d’acceés relatifs au service prépayé passabBd0 DA a 2800 DA, et une baisse de 63%
des tarifs des frais d’acces pour le post payé.

Orascom télécom Algérisous la marqu®JEZZY: a fété ses deux ans d’existence le 15
février 2004, marquée par une croissance permartrachgite par la couverture de 48 wilayas
et 1,5 millions d’abonnés, servis par 23 centresateices, 08 distributeurs et 3000 points de
ventes implantés a travers le territoire national.

DEZZY a atteint les deux (02) millions d’abonnés enlgti004, et a procédé au lancement
technique du servid@JEZZYMultimédia «le GPRS » qui est une premiére damsdade de

la télécommunication en Algérie.

Le 12 Décembre 2004, Orascom Télécom Algérie anates trois (03) millions d’abonnés.
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Wataniya Télécom AlgéridWTA) : a fait son entrée sur le marché de lapiébdie mobile
Algérie le 2 décembre 2003. WTA a commencé la coraaésation officielle de son produit

le 06 septembre 2004 et a opté pour la tarificaida seconde apres la premiere minute de
communication et I'offre du message photo (MMS)let services d’informations et de loisirs
NEDJMA NET.

Pour I'année 2005 :

Algérie Télécom Mobile(ATM) : dés janvier 2005 a réduit le tarif d’accda prépayé a
1400DA au lieu de 2800 DA et accorde un créditahile 1000 DA pour une validité du
credit de trois mois. Il annonce également durantbis de mars sa nouvelle offre flotte
destiné aux entreprises a c6té d’'une nouvelle gifépayée intitulée « Mobilight » suivi en
avril d’une offre mixte (prépayée /post payee) namaMobiposte » en partenariat avec
Algérie Poste. ATM annonce le lancement de sored&PRS "Mobi+" en février 2005.

En novembre, ATM annonce le lancement de son sedeaappel dénommé "Kallemni”,

ATM atteint les cing millions d’abonnés a la fia tannée et réalise a cette occasion le tirage
au sort pour féter son cing millioniemes abonné.

ATM annonce la signature de 3 accords pour l'adgpisdes 2000 stations de base radio
(BTS) et 18 nouveaux accords de roaming.

Orascom Telemcom Algérie (OTA)En 2005 continue de gagner plus de clientélesegaac
de nombreuses actions marketing, dont principalgmarréduction du tarif de I'accés des
prépayé et post payé, la diminution du tarif denlaute de communication pour le prépayée
allo en avril 2005, et I'introduction de la message&ocale Clip+.

En Juin 2005 OTA réduit le tarif en intra-résealaate les premiéres recharges électroniques
«FLexy » avec possibilité de transfert de crédireetes abonnés dans son réseau (service
SOS). Durant cette méme année OTA réalise deuxagmas de jeux importantes, I'une pour
féter son cing-millionieme abonné en mai 2005 autfe pour féter son huit-millionieme
abonné a la fin de I'année 2005.

Wataniya Télécom AlgérigWTA) : Au début de I'année 2005, WTA lance uneauvelle
offre commerciale du nom de carte de recharge &@xX2A » suivit au mois d’avril par un
nouveau produit prépayeé « la carte Star » dontileddacces est de 1000 DA avec un crédit
initial de 500 DA. Parallelement a cela, WTA diménie tarif de l'acces et augmente la
période de validité du crédit initial a 3 mois. Eeptembre WTA élargi sa gamme de formule
post payée en introduisant le forfait groupe, Kafib Select, I'offre Multimédia et des options
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de services pour le post paye. Il décroche égalennenprét bancaire de 490 millions de

dollar.

2-3-1-2) La structure de I'offre des trois opératets a la fin de 'année 2005
Algérie Télécom Mobile (ATM)
A c6té du post payé, Algérie Télécom a mis surdeamé trois formules de prépayé :
* « Mobilis carte »
* « Mobilight »

* « Mobiposte »

Les trois modes different principalement et d’abpedt la mise initiale de I'abonné,
respectivement 1400 DA, 600 DA et 1000 DA, qui déiee le montant, de crédit initial
alloué en promotion, égal a 50% du prix de la pueais pour les « Mobilight » et
« Mobiposte », vient le service adjoint le GPRS-MM&ec frais d’activation en sus.
« Mobipost » se distingue enfin par I'offre de srdormules échelonnées de prélevement
(Formule verte, Formule jaune, Formule rouge)

Le post payé dMOBILIS se subdivise en trois formules, « le résidentiet e forfait « et
«la formule entreprise ». La différence essdetiest le bonus accordé, a I'achat de la carte

SIM, dans la formule entreprise en fonction du noerde lignes.

Orascom Télécom Algérie (OTA)
OTA a développé deux produits pour le pré paye :
* «Djezzy carte »
e « Allo OTA »
Et trois pour le post paye :
» ««Djezzy classique » (économique, confort et kewee)
* «Djezzy contrble » (controle 1000, controle 2@d@ontrole 3000)
* « Djezzy enterprise » ( Djezzy business contrdgezzy business, Djezzy contole
plus, Djezzy business plus)

! Adopté du rapport annuel de I’ARPT de 2005
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Pour le Prépayé :Pour « Djezzy carte » la puce est a 1000 DA etréelitinitial
alloué est de 700 DA avec des carte de recha@@A01200DA et 2300DA et pour « Allo
» la puce est a 500 DA et le crédit alloué de 230dvec des cartes de recharge 500DA et
1200DA. La tarification de la minute d’appel estiglchére que chédOBILIS soit 18 DA
contre 15 et en intra, 10DA contre 6DA.

Post payé :OTA, dans ses trois formules, ciblent trois segmelat marché distincts.
Le premier segment est une clientéle a hauts reydauleuxieme est une clientéle a revenu
moyen, qui a le souci de pouvoir controler sa comsation téléphonique, et en fin le
troisieme est constitué par les entreprises. Lég&’adaptent a ces segments, une assez
forte caution (4000 DA) pour le premier, une cautjplus modérée (2000 DA) pour le
deuxieme et une caution pondérée par le nombreodiaments souscrits pour les

entreprises.

Wataniya Télécom Algérie (WTA)
WTA a développé deux produits pour le prépayé :
* « Nedjma carte »avec des carte de recharge : 20800DA, 4*250 DA et 1000 DA
* « Nedjma STAR » avec des carte de recharge : 20BDBDA, 4*250 DA et 1000
DA

La différence entre ces cartes est dans les bdrdane certains services

Et deux produits pour le post payeé :
* « Nedjma grand public »: avec forfait 1200, farfa800, forfait 2500 et forfait
partagé

e « Nedjma entreprise » : avec forfait entreprise

Les tarifs deENEDJMA sont nettement plus élevés que ceux de la comaargue ce
Soit en intra réseau ou vers d’autres opératelwgscdistat est valable pour la voix comme

pour les messages. Toutefois, des bonus viennapéter les tarifs.

Pour ce qui est de I'implication ces événementsesipositions des trois opérateurs
sur le marché, le tableau n°30 ci-dessous préd@waution des parts de marché de ces

opérateurs sur la période allant de 2000 a 2005.
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Tableau n°30: Part de marché des trois opérateurs pour lage&2000-2005

Année Nombre d’abonnés
ATM OTA WAT
2000 86 000 - -
2001 100 000 - -
2002 135 204 315 040 -
2003 167 662 1279 265 -
2004 1176 485 3418 367 287 562
2005 4 907 960 7276 834 1476 561

Source :Adopté du tableau n°17(cf section 3, chpl, part2elprésent manuscrit)

2-3-2) Le répertoire concurrentiel pour la période2009-2012

Pour cette période nous avons procédé au repéragéemsemble des actions
concurrentielles initiées par les trois opératéusavoir Orascom Télécom AlgérieJEZZY
(ci-aprés OTA), Algérie Télécom Mobile (ci-aprés MY et Wataniya Télécom Algérie,
NEDJMA (ci-apres WTA) et cela, selon les modalités déecté arrétées ci-dessus.
(Pour des raisons d’espace, le répertoire condigtale cette période est reporté en annexe
de ce présent manuscrit).

La base de données constituée a partir des moutemancurrentiels initiés par les
trois opérateurs pour cette période de 2009-20%2bg a son tour, un codage via un modéle
de conceptualisation. Il s’agit, en effet, de repées événements concurrentiels en fonction

des concepts clés adoptés afin de faciliter leaftale traitement et d’analyse.

2-3-2-1) La quantification et le codage des mouvemis concurrentiels
Cette démarche dite de quantification consisterenadage systématique de tous les
événements qualitatifs selon les caractéristiguédgberminées. Cette démarche permet de
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vérifier des théories dynamiques intégrant des pimémes de rétroaction causake prendre
en compte différents processus et de débouchemsuconceptualisation claire.

Concretement, notre travail de conceptualisataamsiste a donner du sens a une
réalité sociale, complexe et ambigle de la connageentre les opérateurs de la téléphonie
mobile, a travers I'élaboration des concepts et gtesdd’analyses bien appropriés en vue
d’une représentation mentale claire.

Il ne s’agit pas ici de reproduire les conceptadiiss élaborées dans les travaux sur
la dynamique concurrentielle, mais plutét d’élalbanee conceptualisation originale qui
convient aux spécificités du marché de la téléphomobile.

En effet, certains auteurs ont proposé des modélasalyse de linteraction
concurrentielle via des concepts clés, classificatides actions concurrentielles, des matrices
actions/réactions...etc. mais au vue des spécifidtémarché de la téléphonie mobile et les

contours de notre recherches, un travail de conaégation s'impose a nouveau.

2-3-2-2) Un Modéle conceptualisation et d’opératimalisation comme grille d’analyse
Dans notre travail, nous définissons les mouvesneompétitifs par I'ensemble des
actions et réactions engagées par les opérateutéléonie mobile afin d’améliorer ou
défendre leurs positions concurrentielles.
Dans cet esprit, au sein du marché de la téléphnal#l nous avons constaté que les
mouvements concurrentiels engagés, d’'une manidibédee, par un des opérateurs ont
comme finalité soit: d’attitrer des abonnés, fisd ces mémes abonnés, d’'intensifier les

relations avec les clients et en fin pour amétibimage de marque de I'opérateur.

Attirer des abonnés les opérateurs par ce type d’action, cherche &titoar un
portefeuille de client important pour préserver lemtes et garantir le retour sur
investissementafin d’assurer la pérennité de I'opérateur sumégché.

La fidélisation des abonnésune fois la base de la clientele est constitliéecrateur
doit la préserver, ainsi les actions engagées gsmalitres opérateurs provoque parfois leur
immigration chez ceux-ci. A cet effet, chaque ofgradoit assurer la continuité du service,

la différenciation des offres et la mise en plaee programmes de fidélisation

! Langley, Ann, L'étude des processus stratégiquesfis conceptuels et analytiques, revue Management
International, n° 2 de1997 page 37-50

? Depuis l'ouverture du marché a la concurrencecehales opérateurs a investit en moyenne 2,5 rdilide
dollars
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Intensification des relations avec les clientgar ce type d’action, les opérateurs
jouent la carte de la proximité et de rapprocheandenleurs clients en plus de deux autres
objectifs, a savoir la conquéte des parts de maethHéur préservation. Ce type d’'actions
recouvre les messages de communication a vocatiormationnel, I'écoute du client par la
mise a sa disposition des numéros pour tout remseignt, la prise en charge de ces
réclamations et la proximité grace a I'ouverturs dentres de service, agence et centre de
vente.

L’amélioration de I'image de marque comme une variable importante dans le jeu
concurrentiel, par ce type d’actions I'opératedicheé ces intentions, cherche a occuper les
espaces médiatiques, sponsorise des événementgjajeedes actions de solidarité pour

donner une image singuliére a sa marque sur lagilekh assoir sa réputation.

Pour atteindre ces finalités, les opérateurs neshiti une gamme diversifiée d’actions
stratégiques. Partant des spécificités du marchg stappuyant sur la littérature portant sur la
dynamique concurrentielle, nous pouvons qualife@s mouvements de répertoire

concurrentiel. Ce répertoire se résume aux meédatibncurrentielles suivantes :

-Les offres tarifaires et promotionnelles(OJP consiste en lancement des cartes en
prépayees et en post payées, service pour lespaséeforfaits, nouveaux avantages et
abonnements, les bonus, réduction des tarifs demcmication et d’acces aux services
téléphoniques.

Pour plus de précision cette modalité en réafitaéle deux catégories, que nous avons
délibérément jumelées.

La premiere recouvre le lancement de nouvelles dtegsn (nouveaux produits), la
deuxiéme touche I'ensemble des promotions émiselepapérateurs.

Nous avons volontairement intégré la politiquepde ou bien de tarification (prix d’acces et
prix des communications) dans cette catégorie ¢aceéasion de chaque offre ou promotion
correspond une nouvelle politique de prix ;

-Les serviceS): en plus des communications voix, les opérateurgemetn la
disposition de leurs clients une gamme variée decge Comme les SMS, MMS, service
infos, portrait multimédia,...etc. ;

-Les installations des équipements(IE)des équipements pour la fourniture, la
couverture et la qualité de service des réseautileso Ces équipements touchent entre
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autres : installations radioélectriques, termin@8M, passerelle GSM, antennes, systeme de
facturation, de logiciel et d’équipement informaiéget de bureau ...etc.

-Programme de fidélit§PF): c’est 'ensemble des avantages et récompenses/éstr
par I'opérateur a ses fideles abonnés et cela peuwdre différentes formes : programme
exclusif, cadeaux, souscription a des offres exahss communications gratuites...etc.

- Les moyens de rechargemgiMR): une fois une carte SIM est activée, 'abonné
pour pouvoir effectuer des appels ou bien des commations, de bénéficier des services et
avantage, doit disposer d’'un crédit ou d’'un soRtgur cela, le rechargement en est le moyen,
celui-ci peut prendre différentes modalités : leecae rechargement avec une gamme variée,
les bons de recharge a 14 chiffres, le fléxy, appers des numéros dédiés pour ce
service...etc. le rechargement est aussi un malenpaiement des clients de leurs
communications ou consommations en alternatif fadture. Par ces moyens les opérateurs
cherchent la flexibilité de leurs offres et sergice

-Changement de logoet dappellation (CL/A): dans leur politique
communicationnelle, les opérateurs adoptent deeamwwslogan et de logo qui révélent leurs
intentions, par fois méme en procédant au changedecieur appellation.

-Changement d’actionnaire(CA) c’est une action compétitive a prendre au seérieux
car l'arrivée de nouveaux actionnaires apportengrand changement. Ce changement se
manifeste par le changement de cap, orientatios Vernovation grace aux capitaux
apportés, changement dans I'équipe dirigeantetudstation de lI'opérateur...etc. Ce qui
constitue une menace sérieuse pour les opérateans.r

-Ouverture des agences et des centres de servic€{@H: pour étre proche du client
I'opérateur ouvre des agences et centre de sataite tous les coins du territoire national.

-Les packs(P) :le pack est une offre qui jumelle deux ou plus fu&s telles que
I'offre d’un appareil et une carte SIM.

-Les jeux (J): regroupe les loteries, jeux de SMS, les concoursoniles autres
manifestations permettant aux opérateurs de gdedes clienteles et de permettre a ces
derniers d’étre récompensés.

-Les actions de solidarité, de sponsoring et de émét (SSM):c’est des pratiques
tres courantes chez toutes les grandes entrepfe@gergure. Par ces actions, les opérateurs

cherchent a construire une image de marque efpdéatéon, jouant ainsi sur plusieurs fronts.
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S’agissant maintenant des actions de communicatigorement dites, les opérateurs
sont connus a coté des constructeurs automobil@sneoles grands annonceurs. Par leur
action de communication, les opérateurs peuverser\plusieurs objectifs : faire connaitre
leurs offres et services, faire connaitre leursgues et faire connaitre I'operateur lui-méme.
En plus de la promotion des ventes, d’autres nmoydm communication s’offrent aux
opérateurs, a savoir la publicité et le développdrdes relations publiques.

Etant donné que ces actions de communications ggagment souvent les modalités
concurrentielles citées précédemment voir mémeadadatigine de celles-ci, leurs intégration

dans notre travail s’averent incohérente.

Une fois le matériau empirique est constitué, Miamphase de traitement des données,

d’analyse et d’interprétation des résultats detherche.
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Section 3) Les principaux résultats : discussion, interprétaibn et implications

La démarche du chercheur ne consiste pas seuleémetueillir et a structurer des
données, leur donner un sens et les mettre enquéingpfont également parties intégrantes de
ses missions.

Le travail d’analyse et le traitement de donnésgds de notre terrain a été réalisé en
deux temps. Nous avons en effet mis en place uwéragsd’analyse en continu qui nous a
permis de mieux comprendre et appréhender un wivancurrentiel tres complexe.

Dans un premier temps, I'analyse de données rdiegeslest déroulée par la mise en
exergue des événements marquant la période d'aismry

Dans un second temps, I'analyse de données reesedllest déroulée suivant un

modele interactif des comportements concurrentiels

Dans ce qui suit, nous allons présenter I'analyde gaitement des données ainsi que
les résultats et les conclusions de notre investigaportant sur les deux périodes
d’observation, a savoir la période 2000-2005 g&aode 2009-2012. Et par la suite, et dans
un esprit de synthese, nous allons procéder aupgrd'ensemble des résultats auxquels nous

sommes parvenus afin de les mettre en perspectives

3-1) Analyse des stratégies concurrentielles des é@pteurs pour la période allant de
2000 a 2005

Apres l'ouverture du marché de la téléphonie neoldilla concurrence, suite a la
promulgation de la loi 2000-03, le secteur entnesdane nouvelle ére qui se caractérise par :
- La fin du monopole de I'opérateur historique sarsecteur des télécommunications ;
-L’arrivée de nouveaux entrants sur le marché ;

- Et 'émergence d’une rude concurrence entre pesateurs.

Par ailleurs, si la régulation et I'introduction ldeconcurrence au sein du marché de la
téléphonie mobile, sont rendues possibles gracermsures réglementaires qui ont été prises,
toutefois, son dynamisme et sa croissance sofrtikede l'interaction concurrentielle des

opérateurs.
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En effet, par 'engagement des mouvements comigetites opérateurs de la
téléphonie mobile ont fait passer le marché d’uneson de rareté des offres et des services
a une situation d’abondance et de diversité diesoét des services.

Ajoutant a cela, que les stratégies concurrentiedldoptées par les opérateurs, en
particulier celles des nouveaux entrants, ont ethgeane nouvelle configuration du secteur et

par conséquent le basculement des positions camntigites.

3-1-1) Analyse de la stratégie concurrentielle déjpérateur historique

Par I'étude des événements qui ont marqué cetiedeed’observation, nous avons
remarqué que cette ouverture a la concurrence dahénale la téléphonie mobile constitue
une arme a double tranchant pour I'opérateur higier

D’'un coté cette ouverture se présente comme unertymité pour I'opérateur
historique d’en finir avec la gestion publique eloptant une logique commerciale. En effet,
cette émancipation s’est concrétisée par la créatione filiale autonome baptisée Algérie
Telecom (ATM) sous la marqu@OBILIS

D’'un autre coté, la libéralisation du marché este urupture radicale de
'environnement pour un opérateur historique hab#auune situation de monopole. En effet,
'ensemble des regles concurrentielles mais égaledmnomiques ou encore politiques qui
avaient cours dans un environnement réglement@wecint bouleversées par un processus de
libéralisation, et ce dernier a placé le marelécoeur d’'un processus concurrentiel.

Ainsi la stabilité, la visibilité et la sécurité 'gifrait le monopole laisse la place a un
environnement turbulent, inconnu et hostile.
- En effet, les régles du marché n’assurent plgsdgection offerte par le monopole légal.
- La résistance au changement est trés manifesti paproduction et I'attachement a des
pratiqgues anciennes
- Les comportements des concurrents sont a preedreonsidération dans les choix
stratégiques, ce qui trouble profondément la Jiggbi
- Enfin, La libération a laissé naitre des nouveaérateurs concurrents a l'opérateur
historique, et ce dernier est percu comme un aggamomique étatique qui doit partager son
infrastructure existante avec ces nouveaux entrants

C’est dans ce contexte que I'opérateur historiglgge Telecom, a adopté certaines

mesures afin de mieux s'adapter et se positiosunele marché de la téléphonie mobile.
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Ces mesures se manifestent en un ensemble deodéciratégiques d’envergure,
permettant l'insertion de I'opérateur historiquenslaun univers concurrentiels turbulent et
incertain.

- Une stratégie de restructuration: Pour comprendrestratégie de |'opérateur
historique, il est utile de partir de son interngavers I'analyse de sa métamorphose.

En effet aprés la libéralisation, I'opérateur higfoe a procédé a une restructuration

profonde par la conduite du changement de l'orgaiois interne afin de réussir

'adaptation du métier et des équipes a une ncenallture concurrentielle. Cette

restructuration se résume en points suivantgrdation d’Algérie Télecom ("AT"),

opérateur de la téléphonie fixe, par le CNPE $otme de SPA et régularisée par le
décret exécutif n° 01-417 du 20 décembre 2001 étisl@ Algérie Télécom Mobile

(ATM), de la téléphonie mobile, sous la mardW@®BILIS qu’est détenue a 100%

par la société mere. cette restructuration s’adheyaand MOBILIS est devenu

autonome avec une nouvelle équipe dirigeante ptisneele.

Cette séparation entre le fixe et le mobile eshat@ut une séparation de métier. En

effet, pour mieux se préparer a la concurrence,dddinition du métier est

indispensable car elle alimente la vision strapégide I'entreprise.

En suite, cette séparation a pour finalité I'allégat de la structure organisationnelle

afin de facilité la prise de décision.

En fin, la séparation s’est soldée par I'autonodeela filiale opérant dans le réseau

mobile. Cette autonomie témoigne du nouveau cap Qus l'opérateur historique

dans sa quéte de profitabilité et de rentabilitin de survivre dans un univers

concurrentiel.

Le changement de structure et de statut de I'opérdiistorique est un des révélateurs

de I'impact du processus d’ouverture du marchdasooncurrence

- Une stratégie de conservation de ressource : eit dépson autonomie, Algérie
Telecom Mobile sous la marqOBILIS, n’a pas ouvert son capital a I'actionnariat
privé (AT détient 100% d’ATM).

Ce choix révele qu’ATM s’appuie sur linfrastructude sa maison meére pour faire
face a la situation concurrentielle et donc lesobes en capitaux pour les

investissements ne sont pas d’actualité. Cetteepr@son assure a ATM son
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indépendance et la flexibilité dans la mesure @iat®ix ne sont pas dictés par des

tiers.

- Une stratégie concurrentielle par tatonnement rattaat une position favorable suite
aux restructurations internes et externes, Algeelecom Mobile a fait développer un
processus d’apprentissage sur le marché concweke@® processus est déduit des
actions que l'opérateur a engagé pendant les presnannées de la libéralisation du
secteur. ATM marque son entrée avec une gammaetaéparfois méme chére et
ambigiie, mais en se forgeant dans cette universuo@mtiel, qu’il a pu enrichir sa
gamme avec une politique tarifaire avantageusecamsommateurs (réduction des
tarifs d'acces et de communication, plus d'offraspeépayé et en post payé), ce qui
lui a permet de rattraper son retard et de reddes la course et par conséquent
d’acqueérir un portefeuille de client conséquent.

ATM a procédé aussi durant cette période a la r@imv des ses infrastructures, la
formation massive de son personnel et la commuaicahassive afin de contrer son
rivale OTA.

Du coté des nouveaux entrants, la libéralisatiorvae comme une opportunité de
développement et d’acquisitions massive des pasitiavorable sur un marché en plein

€SSor.

3-1-2) Analyse de la stratégie concurrentielle d’'Gescom Telecom Algérie (OTA)

Profitant de son expérience dans le domaine désa@munications, acquises grace a
son implantation dans des marchés internationaufaad a une offre rare et chére de
'opérateur historique d’Algérie Telecom, OrascomleCom Algérie a épousé une stratégie
de pénétration pertinente via l'orchestration end¢jagement d’'un nombre important de
manceuvres afin de construire et de garder sonnf@ué sur marché de la téléphonie

mobile algérien.
Dés son entrée, I'opérateur Orascom Telecom Algsoigs la marqu®JEZZY, a
adopté un programme d’investissement massif ave@®oueloppe dépassant les 1 milliard de

dollar s’étalant sur une courte échéance. Cetteacit¥ est aussi remarquable avec
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'opérationnalisation de son réseau GSM en quslqueis seulement aprés I'obtention d’'une
licence d’exploitation et la couverture des 48 yalsen un temps record.

Sur un autre volet, OTA a misé sur une politiquead@&munication intense pour faire
connaitre ses services a une clientéle assoiff@evatoriser 'image de sa marque, ainsi cette
politique sert également a jouer les grands détmtsociété, notamment les questions liées a
'environnement, développement, solidarité...Etc.

Pour ce qui est de la stratégie d’introduction Isumarché nouvellement constitué,
OTA a opté pour une stratégie de différenciatiodesprolifération de marque. Cette stratégie
s’est traduite par la fourniture d’'une gamme \eud&ffre et de service, en l'occurrence le
lancement des offres, plans Classic, lancemenodaitf Liberté, le forfait Business, le forfait
Loisir et de la Djezzy Carte, Djezzy , I'abonnemknte: Classic ONE et trois forfaits :
Classic 100, Classic 200 et le Classic 300, afintalecher un nombre important de
consommateurs.

Ces offres bien adaptés aux attentes et bes@ssconsommateurs algériens, ont
permet a OTA d’occuper toutes les niches sur lech#@ajusqu'a lors males exploitée par
I'opérateur historique.

L’engouement des algériens a la mar@uH=ZZY ,témoigne une fois de plus, de la
réussite de la stratégie adoptée par OTA, et diesi qu'il enregistre en une période tres
réduite un million d’abonnés faisant de lui le leade la téléphonie mobile en Algérie.

Par ailleurs, en poursuivant sa politique de carise, OTA adopte une stratégie commerciale
originale par la mobilisation des variables comrizdes meéconnues jusqu’ici en Algérie:
segment de marché visé, largeur et profondeur digrla de produits, type de circuits de

distribution, les zones géographiques d'intervastionédias de communication,...etc.

En définitif nous pouvons résumer la stratégie ocomntiel d'OTA par :

- la préemption des ressources : grace a son eldtréer le marché, OTA a pu faire
main basse sur toutes les ressources rares quidciireront une position favorable.
Ces ressources se résument a des actifs tangibtaeme investissement massive
dans les installations et équipements, les cagiesiemprunts octroyés par la banque
d’Algérie), la base clientele, les supports deridistion et de communication. Des
actifs intangibles a I'image de I'apprentissageagm du pionnier et de réputation, les

relations avantageuses avec les parties prenantes...e
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Cette préemption des ressources correspond auages du premier entrant sur le

marché, ce que les spécialistes nomment le «fiiesier advantage®»

La préemption des ressources, comme barriere ardendans ce cas a deux
conséguences majeures. La premiere permet a lteper@®@TA d’avoir de I'avance sur ses
rivaux, par le fait il s’est accaparée des soudssspositions favorables et de dissuader ainsi
ses concurrents d’entrer en course. La deuxiemé semme un écueil auquel les autres
devront faire face afin de rattraper leurs retgwds I'engagement et le consentement des
investissements colossaux.

En outre, cette stratégie a permet a OTA d’envdgsrsignaux alarmants sur le
marché en dissuadant tous les opérateurs d’ergnasr sbn fief et par conséquent d’assoir une
position dominante.

- la prolifération de marque : par cette manceuvre @Tondé le marché par une
gamme variée d'offre et de service a des prix citifs, participant ainsi a la
démocratisation de la téléphonie mobile en Algée. outre, par cette manceuvre,
OTA a occupé tous les espaces qui sont offertes gour resserrer I'étau sur ces

concurrent afin d’assoir son hégémonie.

- Limage de marque et de réputafior’image de marque et de réputation sont aussi
les cartes gagnantes sur lesquelles OTA a jouéesacrant un budget conséquent.
En effet, la stratégie de communication externe@ipé une place primordiale dans
le registre concurrentielle d’OTA, par linvasionesd espaces meédiatique, spot
publicitaire, sponsoring et mécénat (OTA est lenpee opérateur qui a sponsorisé des
programmes télévisé en Algérie). Comme aussi aefpaitation est solidement

adossée a ses offres et services. En effetri@ses de qualité, de fiabilité et de

! 'idée principale est qu'une entreprise se consuini avantage concurrentiel parce qu'elle est &mpgre a
arriver sur le marché et par ses produits et ceswlle devient la référence.

? La littérature et les praticiens utilisent fréqueemnle mot réputation pour designer I'image dettfeprise
parmi ses audiences externes. Il est possible stenglier I'image d’entreprise, qui est la repréaton de
I'entreprise auprés d’un public spécifique (cligntst la réputation, qui est définie comme le haflsultant de
I'ensemble des représentations de I'entreprise.
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permanence et de continuité de la déserte daggdte et dans le temps, sont des
gages qui engendrent I'attachement des clientsratgue.

La réputation, qui est par définition un actifangible, difficlement mesurable et
dépendant du temps nécessaire pour la forger, @eetévaluée, par les parties
prenantes de I'entreprise (clients, fournisseurgestisseurs, salaries...), a travers le
respect par I'entreprise de certaines dimensioasrélputation procure aussi de la
valeur a une entreprise, si elle est difficilemienitable, crédible et durable. Et c’'est
ainsi queDJEZZY a fondé aussi sa réputation sur : la performama@ndiere ; la
vision stratégique ; la responsabilité environnetalenet sociale et I'environnement

de travalil.

-Les colts de transfert : comme résultat des giegtigoréecédentes, le colt de transfert
constitue pour le client un colt de changement'a@tateur et d’abonnement. Ce
colt se mesure par : les codts initiaux d’acceen®s de recherche d’'un d’opérateur
a qui s’abonner et colt d’opportunité en cas desatisfaction aux offres de celui-ci,
'attachement affectif a la marque pionniére (pge3t la perte des contacts et du
numero...etc. Et c’est ainsi, que ces codts favorisgrioyauté et la fidélité des

consommateurs.

3-1-3) Analyse de la stratégie concurrentielle d&/ataniya Telecom Algérie (WTA)

L’opérateur Wataniya Telecom Algérie (WTA) a fainsentrée sur le marché en
2004, sous la marquéEDJIMA, il talonne I'opérateur historiquaprés moins d’une année de
son émersion.

Conscient de son retard et des défis qui s’afficdédficilement surmontables, WTA a
adopté un programme d’investissement accéléré caamtodes projets d'un milliard de
dollar qui s’échelonnent sur uniquement 3 ans.

Le retard que I'opérateur étoilé cherche a ratirapesitue a plusieurs niveaux a savoir :

-Des installations et équipements nécessairesiéskrte ;

-Les parts de marché et I'avance prise par les detres opérateurs (au moment de I'entrée
de WTA, OTA et ATM ont déja 4,5 millions d’abonnésec une méme portion, voir plus,
des intentions de souscription a leurs offres) ;

-L'image de marque et de réputation ;
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-apprentissage du contexte concurrentiel (avecpaescularités dont regorge le marché

algérien).

En dépit de ces difficultés, le marché algérierorgg d’opportunité et de potentialité
dont WTA va saisir pour le pénétrer.

Afin de réussir son pari, 'opératedMdEDIJMA a fondé son émersion dans le marché
sur une politiqgue originale et innovante axéelauecomposition ou la reconfiguration de
I'offre via deux stratégies : différenciation/cigket low cost.

Selon le collectif d’auteurs dBTRATEGOREN recomposant son offre, une entreprise
peut soit rendre son offre plus attractive queecdls autres concurrents et ainsi faire payer
un surprix a ses clients, soit au contraire dépausion offre de caractéristiques couteuses et
se créer un avantage de colt malgré des volumeodaction souvent plus faibles.

Dans le premier cas, I'entreprise cherche parfférdnciation a fonder son avantage
concurrentiel sur la spécificité de I'offre qu’efheoduit.

Un positionnementiow cost(« faible colt », en francais) se fonde égalemenuse
recomposition de l'offre pour aboutir a la prodootid’'une offre spécifique, qui differe
sensiblement de I'offre standard ou de référédoesecteur. Un tel positionneméativ cost
crée une position de codlt tres favorable due arightion de certaines caractéristiques de
I'offre de référence et exacerbe la concurrencdgsaprix pour attirer des clients.

Pour mieux saisir le contenu de ces stratégies lobgerateurNEDJMA nous avons
procéder a une analyse multidimensionnelle, etqedie analyse nous avons reconstitué
I'offre spécifique de cet opérateur par rapporbéire de référence du marché. Nous pouvons
résumer cette spécificité par les caractéristigudsantes :

- Co0t d’acces réduits de 30% (en 2005 la ddE®JIMAEté de 500DA avec un crédit
initiale de 250 DA.
- Moyen de rechange flexible avec l'introduction dearte de recharge 4*250

- Latarification a la seconde aprés la premiere teide communication

1 Une offre de référence est I'offre que la majodts consommateurs, sur un marché donne et & urembom
particulier, s’attend implicitement a se voir prspo Cette notion repose donc sur I'hypothése daes tout
domaine d’activité, il existe une attente impliaite marche quant a la nature et aux caractérigiquame offre
correspondant a un prix et attirant une bonne @aks acheteurs. Dans notre cas I'offre de référest!offre
gue les autres opérateurs, en particulier I'difd&EZZY, ont réussi a imposer.
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- Avec des tarifs de communication un peu chers guaofmal mais avec des bonus
offerts jamais égalés

- Ciblage des catégories de consommateur de patioytn budget et en particulier les
jeunes

- L’introduction des services multimédia (message tphMMS) et des services
d’'informations et de loisirs Nedjma net...etc), compnemiéere dans son genre dans le
marché de la téléphonie mobile en Algérie.

La concrétisation de ce positionnement dew cost» est observable aussi a travers
la mise en place par I'opérateur étoilé de stmestuégeres et dynamiques, des dirigeants
jeunes et compétents et enfin des politiques deggiessives.

En plus, WTA a adopté une politique de communicatiintense pour assoir sa
réputation et son image de marque, hissant aimsigda au rend des autres opérateurs en la

matiere.

3-2) Analyse dyadique des mouvements concurrentief des opérateurs pour la période
allant de 2009 a 2012

3-2-1) étude par l'opérationnalisation desonstruits conceptuels
Sur la base de la littérature existante et la §ipééidu marché, quatre variables ont
éte sélectionnées pour caractériser la situatiocwroentielle, a savoir : attitrer des abonnés,
fidéliser ces mémes abonnés, intensifier les mrlatavec les clients et enfin amélioration de
l'image de marque de l'opérateur, et 296 mouvameampétitifs répartis en 11 modalités
concurrentielles a savoir :les offres tarifairespetmotionnelles(OTP), Les services (S), les
installations des équipements(lE), programme deélifed(PF), Les moyens de
rechargement (MR), changement de logoet dappailat (CLA), changement
d’actionnaire(CA), Ouverture des agences et detrazie service(OACDS), Les packs(P),
les jeux (J), les actions de solidarité, de spongat de mécénat (SSM).
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3-2-1-1 Modalité et répertoire concurrentiel

Au moyen de la démarche présentée, le coldee données a partir de I'analyse de
contenu nous a permet la constitution d’'un échantde 296 mouvements compétitifs dont
121 pour WTANEDJMA (soit 40,8% des mouvements) ,97 pour AMDBILS (soit 32,7%
des mouvements) et en fin 78 pour OTAJEZZY (soit 26%,3 des mouvements) sur la
période allant de 2009 a 20012.

Pour mieux saisir 'ampleur de ces mouvements,sries avons répartis en 11

modalités telles qu’elles sont présentées darabledu n° 31 suivant :

Tableau n°31: part et fréequence des modalités concurrentieisstrois opérateurs

OTP |S |IE|PF| CA| MR |CLA | OACDS|P |J | SSM| total
OTA 22 13|11 | 2 1 1 1 4 4 1 28 =78
ATM 28 11|12 |1 - 1 1 7 5/ 2 39 =97
WTA 21 16 |3 | 2 1 1 1 7 2| 1 66 =121
Total 71 401 6 | 5 2 3 3 18 114 | 133 | =296

Source: Traitement des données

Sur la période 2009-2012 les trois opérateurs aisa@TA, ATM et WTA ont
engagé 296 mouvements concurrentiels. Ces mouvemselon le codage adopte, sont
répartis en 11 catégories distinctes.

Sur les 296 mouvements, 133 sont @etons de solidarité, de sponsoring et de
mécénat (SSM) dont 66 pour WTA, 39 pour ATM et 2RipOTA. Quant aux actions des
offres tarifaires et promotionnelles(OTP) sont ambre de 71, 28 de ces actions proviennent
d’ATM ,22 d’'OTA et enfin 21 de WTA.

La catégorie service est représentée par 40 addioms16 de WTA, 13 d’'OTA et 11
d’ATM.

Les 52 mouvements compétitifs restants, sont népacdmme suit: 18 sont des
actions pour I'Ouverture des agences et des cedaeservice(OACDS), 11lpacks(P), 6pour

les installations des équipements(lE), 5 sont degrammes de fidélité (PF), 4 comme des

! les offres tarifaires et promotionnelles(OTP), Lssrvices (S), les installations des équipements(IE)
programme de fidélité (PF), Les moyens de rechaegeiMR), changement de logo et d'appellation (CLA)
changement d’actionnaire(CA) , Ouverture des agemtedes centres de service(OACDS), Les packsB), |
jeux (J), les actions de solidarité, de sponsogirde mécénat (SSM).
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actions de jeux(J) ,3pour les moyens de rechange(iR) et de méme pour la catégorie
changement de logo et d’appellation (CLA) et erffiactions dans la modalité changement
d’actionnaire(CA).

Passant maintenant aux caractéristiques de cesameuns.

3-2-1-2) Une analyse caractéristique des mouvemermsmpétitifs

Tels que nous les avons définis précédemmentmi@svements compétitifs des
opérateurs ont pour finalité ou caractéristiquattitrer des abonnés, fidéliser ces mémes
abonnés, intensifier les relations avec les clieatsenfin I'améliorer I'image de marque de
'opérateur.

Dans notre travail de traitement, il s’agit detimeeen avant les fréquences des
mouvements ou les modalités dans chaque cardicpgeisou finalité afin d’appréhender
finement le processus par lequel les opérateursieent des positions favorables.

Toutefois, les modalités peuvent se chevauchewst-@@lire que par une modalité les
opérateurs peuvent avoir une ou plus de finalités fais. Ainsi, par exemple, la modalité
offres tarifaires et promotionnelles concernena &ls pour attitrer des nouveaux abonnées,
pour les fidéliser et enfin pour intensifier delatiens avec eux. Ce constat est pareil pour les

autres modalités
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Le tableau n° 32 suivant présente la finalité ocalactéristique de chaque modalité.

Tableau n°32 :Caractéristique et frequence des mouvements camtials

Intensifier Améliorer
Type de Attirer les Fidéliser les | les relations | |,
S Nombre . 'image de
I'action abonnes abonnés avec les
. marque
abonnés
OoTP + + +
S + +
IE + +
PF + +
MR +
CLA n
CA n
OACDS + +
P + + +
J + + +
SSM + +

Source: Elaboré a partir de la phase de traitement deséks

Du tableau ci-dessus, nous pouvons déduire quesur81l1l des ces modalités
concurrentielles en pour finalité l'intensificatiales relations avec les clients ; 5 sur 11 pour
la fidélisation5 sur 11 pour I'image de marque et la réputaticenén 4 sur 11 pour attirer de
nouveaux clients.

Nous constatons que les opérateurs ont réduitediomaniére significative les
mouvements qui ont pour motif d’attirer de nouvealignts, ce qui implique que le marché
de la téléphonie mobile se trouve en phase derit@atiPar ailleurs, les données chiffrées sur
le secteur confirment largement ce constat. Eet,effu terme de I'année 2012 le marché a
enregistré 37, 5 millions d’abonnés soit un taedpdnétration de 99,28%.

Maintenant si les opérateurs mobilisent encor qee tg’action, ils cherchent a
récupérer ceux des concurrents par des offresctira et par conséquent encourageant

I'exile des abonnés d’'un opérateur a un autre.
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A présent les modalités de type intensification dations avec les clients et leur
fidélisation ainsi que I'image de marque des oménat prennent le dessus sur le reste des
modalités. Ce qui atteste que les opérateurs obmraiiiautres relais de développements
apres avoir puisé dans la croissance du marché.

Dés lors, I'objectif des opérateurs est d’accroitk®PU (revenu moyen par abonné)
de chaque abonné grace au développement de sanniogants et programmes de fidélité.

Cette nouvelle orientation est perceptible darféofeque font les opérateurs dans les
offres post payés avec I'appui de 'ARPT et papriae de décisions orientant le marché vers
ces mémes types d’offres.

En effet, en 2010le marché de la téléphonie mobile a enregistré@ff4s tarifaires
pour les trois opérateurs de téléphonie mobilendgorité soit 79% étant destinée au grand
public et 21% destinés aux entreprises. Le post pay porté sur 62% des offres tandis que
39% pour le prépayé.

De sa part, ATMNIOBILIS) a lancé 8 offres au total dont 6 offres post pay&t deux
offres prépayées.

OTA (DJEZ2 a proposé quant a lui, 7 offres dont 5 offrest g@s/ées pour deux
offres prépayées

Pour ce qui concerne WTANEDJMA ce dernier a proposé au total 9 offres dont 5
prépayées.

En terme de tarifs d’accés et de communicatioroferateurs n'ont pas apporté de
grand changement sur leurs offres, mais ils omtifidioduire de la gratuité on-net, c’est-a-
dire intra réseau, des forfaits et bonus trés agmuix a leurs clients moyennant un

rechargement ou une souscription.

Apres avoir discuté les caractéristigues les fréquences des mouvements
concurrentiels, nous passons maintenant a I'anatyseactive de ces mouvements.
3-2-2) L'analyse interactive dynamique des mouvemésconcurrentiels

Le principe de I'analyse dynamique de la concureesst d’étudier la maniere dont les
firmes interagissent sur un marché et pendant @mmde donnée via 'engagement des

manceuvres stratégiques. Ce processus interactfstendans notre travail, en I'observation

! Selon le rapport annuel de 2010de 'ARTP
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fine des mouvements compétitifs (actions/réactiang)és par les opérateurs pendant la
période d’'observation retenus.

Pour ce faire, nous avons adopté un modéle d'amalyeractif basé sur I'étude
détaillée des comportements concurrentiels aficateprendre la nature de la concurrence,
les caractéristiques des stratégies concurrerstielet de faire émerger les sources des

avantages concurrentiels au sein du marché d&fzhténie mobile.

Concretement, une fois les mouvements sont idéstiet regroupés dans des
modalités appropriées et faire correspondre a eéhampdalité ses caractéristiques pertinentes
suivant le critere de finalités recherchées pardagement de ces mémes mouvements chose
déja faite, notre analyse se penche sur la ens@teraction des mouvements compétitifs
entrepris par les opérateurs en étudiant de préscdirence des réaction suite aux
mouvements engagés, I'ampleur du délais de réaetide degré de différenciation et de
mimétisme des actions engagés afin  I'éclairciss¢me la nature des stratégies

concurrentielles.
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Le tableau n°33 suivant nous indique les résuisatss de I'analyse interactive menée

au sein du marché de la téléphonie mobile pouétege allant de 2009 a 2012.

Tableau n°33 :L’analyse interactive des mouvements concurrentiel

o e Délais
Modalités Caractéristique/ s - P
X S Réactions de Différenciation/imitation
concurrentielles finalité L
réaction
-Attitre les abonnés,
-les fidéliser et Beaucoup de | Délais Peu de différenciation
OTP . . . A N NI
-intensifier les réactions trés court Tendance a lI'imitation
relations avec eux
- fidéliser les
S abonnés Beaucoup de | Délais Plus au moins différentiée
-intensifier les réactions moyen avec guelques imitations
relations avec eux
-attirer les abonnés Délais
- Améliorer I'image . lus au er s .
IE 9 Peu de réactions pius différenciation
de marque moins
long
fidéliser les abonnég Beaucoun de Délais
PF -intensifier les . P Tendance a I'imitation
. réactions moyen
relations avec eux
-intensifier les Délais
MR relations avec les Peu de réaction lon différenciation
abonnés 9
-améliorer Réactions Délais e r o
CLA .- . . différenciation
'image de marque | circonstancielles long
-améliorer I'image Réactions Délais er s .
CA 9 . . différenciation
de marque circonstancielles long
-intensifier les Beaucoup de | Délais
OACDS relations avec les o P Tendance a I'imitation
. réaction long
abonnés
-Attitre les abonnés,
-les fidéliser et Beaucoup de | Délais T s
P . . . Tendance a lI'imitation
-intensifier les réaction long
relations avec eux
-fidéliser les
abonnés
-intensifier les L. Délais er s .
J . Peu de réaction différenciation
relations avec eux long
-ameéliorer I'image
de marque
-intensifier les
relations avec les Beaucoun de Délais
SSM abonnés PN P différenciation/imitation
réaction court

-amélioration de

l'image de marque

Source :€laboré a partir des résultats de I'investigation
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Détaillant maintenant cette analyse interactive.
3-2-2-1) Occurrence des réactions

Nous constatons, a travers cette étude interadévia concurrence, que les actions
engagees (initiatives prises par un opérateur)sci®nt des réactions vives, en particulier
celle touchant les caractéristiques relatives &lifidr les abonnés, d’intensification de
relations avec les abonnés et celles encor infEgeéntamélioration de I'image de marque et
de réputation.

Certaines actions ne provoquent que peu de réacebrcela ne doit pas nous laisser
croire que la stratégie des opérateurs initiatest®fficace et les caractéristiques des actions
font en sorte que les operateurs rivaux subidseattion.

En revanche, si l'inaction existe c’est que lesraf@urs ont choisi d’'une maniére
délibérée l'inertie.

Par ailleurs, cette inertie est due notamment datdeurs organisationnels (ampleur
de l'action, structure, spécificité du marché,.)etw humains (profil du management, par
exemple).

En outre, il nous semble que l'inaction, si el¢wulue, ne peut étre que temporaire.
En effet, si les opérateurs ne réagissent pas action, cela signifie que I'avantage obtenu,
via la ou les actions, ne remet pas en cause dueeiere décisive la hiérarchie établie
antérieurement.

En plus, les opérateurs suite a une action dedans I'un des registres concurrentiels,
les autres vont répondre dans le méme registdans un autre, voir méme simultanément.
Ce mécanisme est instauré par la nature méme deald#é concurrentielle entre les
opérateurs, qui se caractérise par une forte ipemtance stratégique rendant ainsi
'apprentissage concurrentiel inter-opérateur etnduché assez éleve.

Cet apprentissage de linterdépendance concurlienest renforcé par un certain
nombre de variable d’'influence, a savoir :

Variables technique la dépendance a des mémes ressources techtétjiessque
l'interconnexion, systeme de numérotation, fréqesncetc.

Variables institutionnelles les trois opérateurs subissent les mémes regles
institutionnelles, en I'occurrence textes régissarstecteur, décisions émanant de 'autorité de

régulation, cahier de charge similaire ...etc.
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Variables concurrentielles les opérateurs ciblent les mémes segments dehmar
marché bien délimité (demande et besoins a satisfaffres relativement similaire, mémes
ressources et compétences mobilisables...etc.

Variables d’exploitation méme processus de production, niveau d’investiest, politique

de communication...etc.

Ce qui implique I'encastrement des opérateurs demséseau social interconnecté.

Cette situation joue un role clé dans constructimeiale de la relation concurrentielle.

En plus, I'histoire concurrentielle des opératelasurveillance mutuelle a travers la
mise en place d'un mécanisme de veille concuebaticentré sur le systéme
actions/réactions, les spécificités et I'état densecteur se trouve font des ces mouvements
concurrentiel des pratiqgues courantes, encastitégs g’enracinent au sein du marché de la
téléphonie mobile en Algérie.

Concernant les réactions circonstancielles, ebes sées d’une optique d’adaptation
multidimensionnelle, c'est-a-dire ce sont des répsraux changements internes et externes

gue l'opérateur s’est opéreé ou subit.

3-2-2-2) L'ampleur du délai de réaction

Pour ce qui est des délais de réactions, nousatons qu’ils sont relativement longs
pour certaines des modalités et courts ou moyengiautres.

Si le délai, dans notre cas, est estimé au tengea® une action d’'une réaction, le
délai nécessaire a la mise en place d’'une réaesomussi déterminant. C'est ainsi que par
exemple dans la modalité service, le temps de amisglace d’une réaction, si il y a lieu, a
une action est tres court mais dans la modalit@ure d’agence et de centre de service le
délai est long car une telle réaction nécessitenaitravail technique (choix de l'assiette),
contraintes institutionnelles (paperasse néceysair concurrentielle (positionnement).

Toutefois, ces délais sont normaux, vu la difféeemxistant entre les modalités
concurrentielles.

Etant donné que dans la période d’observatiors m@avons pas vraiment retrouvé
d’actions entrepreneuriales et innovantes quibamuieversé le marché, et qui ont causé de
rupture ou qui ont redéfinie la position, ou emétdes point d’inflexion au sein du marché de
la téléphonie mobile, dés lors, il nous semble trieélai de réaction n’est pas en corrélation
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avec I'ampleur de l'action mais au temps nécessaleemise en place de la réaction, ce qui

nous semble de toute évidence.

3-2-2-3) Degré de différenciation/ mimétisme

Du point de vue de la différentiation/imitation desuvements, nous constatons que
les opérateurs font appel tantét a l'une et ta@dtdtautre. Ce degré d’homogénéité ou
d’hétérogénéité des mouvements concurrentielsietst gar deux forces qui s’opposent au
sein du marché de la téléphonie mobile.

La premieére pousse les opérateurs a entremedds actions spécifiques dans le but
explicite et évident d’étre les leaders du maremélis que la deuxieme les pousse a s’aligner
en adoptant des actions similaires de leurs coactgpar I'imitation.

En effet, les opérateurs dont les actions spé@fgencontrent des succes obtiennent
des profits significatifs I'lavantage du first mové@rgrace aux échos qu’elles recoivent du
marché, et étant donné que les opérateurs sont Wensituation d’interdépendance, les
rivaux vont devoir réagir en adoptant deux typesaeportement : par le lancement d’action
spécifique afin de contrer I'avantage des initiesdeau bien, ils se contentent uniquement
d’'imiter les actions précitées. Nous avons pustaier dans le marché de la téléphonie

mobile, que ce schéma se construit d’'une maniéeenative entre les trois opérateurs.

Par conséquent, dans un tel univers caractérisé uparfort apprentissage de
linterdépendance concurrentielle et ou les opératese connaissent mutuellement et
partageant les mémes ressources et les mémes saliles@ntages concurrentiels, cela
renforce d’une maniere évidente la tendance antdiside des comportements compétitifs

des opérateurs.

3-3) La synthése et discutions de nos résultats

3-3-1) La période 2000-2005 : une trajectei stratégique orientée vers I'évitement
de la concurrence

Cette période d’observation marque I'entrée du h@ae la téléphonie mobile dans

une nouvelle ére. Ce nouveau contexte se caraciais.
-La fin du monopole de I'opérateur historique sersecteur des télécommunications ;
-En suite par l'arrivée de nouveaux entrants sundeché ;
-Et enfin par I'émergence d’'une rude concurrendesdas opérateurs.
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Du coté de I'opérateur historique, ce contexte tituesd’'un coté une opportunité pour
s’émanciper de la gestion publiqgue en empruntanbila de la rentabilité et la profitabilité, et
une menace suite a la rupture radicale de sowitamement politique, institutionnel et
concurrentiel de l'autre coté.

Pour mieux s’adapter et se positionner dans ceewil'opérateur historique Algérie
Telecom, a axé sa politique sur: Une stratégie relgructuration ; une stratégie de

conservation de ressource et sur une stratégmioemtielle d’adaptation par tatonnement.

Du coté des nouveaux entrants, la libéralisationos@it comme une opportunité de
développement et d’acquisition massive des postianworables sur un marché en plein
essor.

Orascom Telecom Algérie sous sa mar@uEZZY, a fait figure de pionnier dans le
domaine de la téléphonie mobile de type GSM en dgé&n effet, dés son entée a voulu étre
le leader incontestable. Pour cela, OTA a bati stsatégie d’entrée et par la suite son
hégémonie sur les axes stratégique suivantspréemption des ressources ; la prolifération
de marque ; I'image de marque et la réputatibla eréation des codts de transfert.

A la fin de 'année 2004, le marché de la télépaanbbile va connaitre un nouveau et
un dernier arrivant, Wataniya Telecom Algérie stasnarqueNEDJMA. Conscient de son
retard,'opérateur étoilé va devoir innover en matieresttatégie de pénétration.

Nous pouvons décrire cette stratégie d’entréegsadéux axes suivants :

Le positionnement par la reconfiguration des sfieeservices : qui consiste a mettre
des offres et services spécifiques sur le marchéramsgressant les regles des offres de
référence.

Le positionnement par I'adoption de la stratégielol® cost, qui se résume en

politique de bas codt et de bas prix.

A travers cette analyse, nous pouvons conclurdajusation concurrentielle que les
opérateurs ont entretenue dans cette période egbele’évitement.
En effet, le travail mené a montré que les stratgdoptées par les trois opérateurs
permettent de se soustraire a la concurrence,paoita préemption des ressource afin de
construire des sanctuaire, de tatonnement stratégan développant un apprentissage
concurrentiel, soit par les stratégie de positiomeet via des modalités de la reconfiguration
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d’'offre et des pratiques de low cost. Le choix é@e stratégies est dicté clairement par le
souci d'observer les actions permettant I'évitemelat la concurrence en annihilant
linterdépendance des opérateurs ou la minimisafih a’occuper des positions
monopolistiques temporaires.

Les initiatives originales que les opérateurs ont mans plusieurs directions,
témoignent, une autre fois, de se besoin de pmuesdes objectifs individuels et de la
volonté de se distinguer de l'autre pour gagner &uonomie en vue d’éviter les rapports

concurrentiels.

3-3-2) La période 2009-2012: affrontement concurrdiel articulant initiative
stratégique et mimétisme

Cette période marque l'entrée du marchés danphase de maturité. Le répertoire
concurrentiel des opérateurs s’est vu enrichir pangagement de nouvelles actions
stratégiques inédites, de sorte a ce que les epésat vont se battre sur des registres
concurrentiels d’envergure.

Cette réalité sociale de la concurrence, qui sgctérise par une forte interdépendance
stratégique et I'apprentissage concurrentiel iofgérateurs (rendu possible par le systéme
des actions based view qui est chere a Férrien)s Hf@avons appréhendé par l'analyse
interactive des mouvements compétitifs des opémrstei nous semble comme une grille
d’analyse pertinente.

A travers cette grille nous avons constaté queofEsateurs mobilisent souvent les
actions de type : actions de solidarité, de spamg@t de mécénat (SSM), actions des offres
tarifaires et promotionnelles(OTP) et celles rgkedi aux services. Ces actions ont comme
finalité principale, la fidélisation des client§ntensification des relations avec les abonnés et
enfin 'amélioration de limage de marque et deutapon.

Toutefois, les autres modalités et ainsi que lenalifé ne sont pas a écarter du fait
méme de leurs encastrements et enracinement darigel's concurrentiel caractérisant le
marché de la téléphonie mobile.

Sur un autre volet, I'étude menée nous montre guies les actions entreprises par les
opérateurs ont suscité des réactions de la partivhiasx, méme si a des degrés distincts et

nuancé ou avec des délais plus au moins variables.
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Ainsi les opérateurs réagissent a des actionsiliojugent le niveau de menace est
tres élevé. En cas de l'inexistence de la réacties, opérateurs le font d’'une maniére
délibérée et cela loin de toutes considératioatives aux capacités de perception ou
d’interprétation des opérateurs ou au caractereemmneurial ou innovant des actions
initiées.

Il'y a euici de signaler, que certains opératéifférent ou reportent leurs réactions a
des dates ultérieures pour une multitude de raiselfes que : le délai de mise en ceuvre,
préoccupations stratégiques, le degré faible dean®gea présent....etc.

Pour ce qui est du délai, son ampleur, nous semdlljf au temps nécessaire a la
mise en ceuvre de la réaction. Ainsi les opératelgprouvent pas de difficultés ou
d’incapacités a définir des représailles suite & agression rendant ainsi le délai de réponse
long.

Sur un autre niveau, nous nous somme rendu compte,dans le marché de la
téléphonie mobile, I'existence de deux forces oppes I'une pousse les opérateurs a initier
ou a répondre par des actions spécifiques viamssires de différenciations voir méme de
diversification, I'autre au contraire les incitantdopter des comportements mimétiques par
la reproduction des actions des initiateurs mémesaniveaux plus au moins hétérogenes.

A lissue de ces résultats, Nous pouvons constier la période 2009-20012 est
marquée par une forte intensité et d’exacerbatefadoncurrence entre les opérateurs, suite
a I'engagement successives des mouvements coiispafin d’améliorer ou défendre les
positions stratégiques sur le marché.

Pour ce faire, les opérateurs ont adopté a ladesscomportements asymetriques et
symétriques suivant leurs intentions stratégiques.

Au vue de ces constats, nous pouvons conclure eguefdérateurs ont entretenu des
relations concurrentielles de type affrontemerntt’ &gjression.

Concretement, cette relation concurrentielle fddatement s’est jouée sur plusieurs
nivaux et par la mise en place de deux types dé&ssfie :

- Stratégie de marché : intégrant les stratégiedélimitation de marché et stratégies
commerciales (segmentation, politique des offreseetices, politique tarifaire ou de prix,
distribution) en plus des stratégies concurrem$eportant sur le choix du mode relationnel
(évitement, affrontement, perturbation,...etc.)

-Stratégie hors marché : regroupe les mesuressppar les opérateurs au niveau
social, politique et institutionnel ou légal. Noosuvons illustrer ce type de stratégie par les
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compagnes de communication, les politique de dasirdtion et de dénigrement, les
rencontres et manifestations (point de pressepqod, journée d’étude...), sponsoring et
mécénat. La finalité de ce type de stratégidaeptoduction, directement ou indirectement,
de regles institutionnelles favorables aux intégdtatégiques des opérateurs. Et c’est ainsi
gue la dimension hors-marché, notamment socradéifutionnelle et médiatique, prend alors
une importance stratégique pour les opérateura tidphonie mobile.

Toutefois, notre recherche n'a pas pu statuerl’ampleur de ces stratégies hors
marché et elle ne nous a pas aussi éclairé survigion intégrée et globalisante du
comportement stratégique des opérateurs, articdldat fois des stratégies « marché » et

stratégie « hors marché.

3-3-3) A propos des relations de coopération enttes opérateurs

Selon une idée tres répondue dans la littérataramt des phénomenes concurrentiels,
gue les structures oligopolistiques avec situatidiisterdépendances et d’encastrements,
associées a une tres forte incertitude tant coewctiefle gu’institutionnelle, favorisent
grandement les tentations de collaborations imnteres.

Si le marché de la téléphonie mobile en Algérieongp & cette situation

d’interdépendance et d’encastrement, toutefoisndins au moment de notre recherche, les
politiques de collaboration ou les stratégies ctilles sont trés peu développées.
Le type de coopération dont nous entendons icst ¢&s coopérations dans les relations de
type horizontales, c’est a dire coopérations etgseconcurrents directs. Concernant les
coopérations dans des relations verticales, c’aliteaentre fournisseurs et clients, sont des
pratigues courantes du fait de leur intégration l{@eal et de I'amont) dans la politique

globale des opérateurs.

L’'absence des stratégies collectives entre lesabgéns revient selon nous a plusieurs

raisons gue nous pouvons résumer dans les poitéssous:

- L’existence des mesures réglementaire réprimanttesoules tentatives de
rapprochement entre les opérateurs, qui sont perpae l'autorité de régulation
comme des intentions d’entente.

- L’autorité a pris en charge toutes les possibildéscoopération sur les quelles les
opérateurs peuvent assoir des relations horizantaleurrissant ainsi leurs
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communautés de destin collectif. Ces possibilitdd perceptibles particulierement au
niveau technique (interconnexion, service univerbatcés aux infrastructures ...)
gue I'ARPT a fortement réglementé en obligeanbleérateurs a respecter les cahiers
de charge.

- La polémique au tour du rééquilibrage du marchka gtortabilité des numeéros : ce
sont les deux mesures que ne cesse les opératdikseWATM de revendiquer au
prés de l'autorité de régulation. Pour le rééqralife de marché, il s’agit de définir un
seuil de dominance et selon ces opérateurs, Uéwvol des parts de marché n’est plus
liée aux investissements réalisés, ni a la perfoo@@ommerciale mais uniquement a
la capacité de I'opérateur dominant de renforcepugasance au travers de pratiques
abusives, accusant ainsi Orascom Télécom Algéried OJEZZY ,d’avoir un écart
substantiel entre le faible niveau des investissgsnet la croissance massive du
nombre d’abonnés de I'opérateur dominant.

Pour sa part, 'ARPT considére que cette évatugibla dominance deJEZZYn'est
possible qu’'a travers l'investissement consentg politigue de marketing audacieuse
et une réponse aux attentes du consommateur eedeatenprix et de diversité des
services offerts qudEDJMAet MOBILSsont loin de répondre a ces conditions pour
conquérir de nouvelles parts de marché et ainsisalestraire le marché de la
téléphonie mobile a la domination BEEZZY.

Pour ce qui est de la portabilité des numéros, egtiiune mesure annoncée par
'ARPT depuis 2006 et qui n’a pas encor vu le jalont cette méme autorité estime
gue les conditions ainsi que les mesures et sggour sa mise en ceuvre ne sont
pas encor réunies. Rappelons-le que la portabiéiggnuméros est la possibilité pour
un client de s’exiler d'un opérateur a un autr@ssavoir & changer de numéero.

De la part des opérateurs contestataires, la plidatles numeéros va permettre la
mise en place d’'un environnement concurrentiel pé&iant a tous les opérateurs de
créer de la valeur et protéger la liberté des cmmsateurs de choisir librement leur
opérateur, aujourd’hui comme demain, tout en gdardanméme numéro. Ainsi
linstauration de cette mesure, va encourager éétions de coopération entre les
opérateurs en consentant des efforts pour faciliexile des abonnés avec le méme
numéro.

Comme conclusion, cette polémigue n’a fait qu'ateenles relations conflictuelles
au détriment des collaborations.
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- Le statut des opérateurs n'avantage guere legitardale collaboration. En effet, vu
gu'ATM est un opérateur public et OTA et WTA sondsdopérateurs privés et
étrangers et de nationalités différentes, leurnagpement est de loin étre une réalité
du moins pour le moment (censure qu’'exerce ATM{ucal différente entre les

opérateurs, ordre d’entrée, position concurremtiell.

- La spécificité et le caractére hyper compétitifsntarché de la téléphonie mobile :
Par I'engagement des actions agressives les op&saignalent a leurs rivaux leurs
intentions belliqueuses.

- 'y a eu aussi de signaler d’autres raisons mémhesadegrés d’influence marginales,
telles que, la jeunesse du secteur et I'absenceodseil de concurrence qui est

habilité a statuer sur les problemes de rapproenhem

Si a présent les opérateurs s’orientent vers degégies d’affrontements, cela
n‘empéche pas l'apparition des stratégies de amiddlmons a I'avenir. Ainsi tot au tard,
'ARPT prendra des initiatives allant a I'encontte tous ce qui entrave les rapprochements

entre les opérateurs.

S’agissant maintenant de I'impact de ces relatcameurrentielles sur la configuration
du secteur, tout au long de cette rechercher, aposs insisté sur le r6le que jouent les
mouvements compétitifs engagés par les opérateams th structure du marché de la
téléphonie mobile en Algérie. Cette influence asjément perceptible dans les réponses que
nous avons apportées a nos questions de recherche :

1-Quelles sont les déterminants et la nature des tams et réactions que les
operateurs mobilisent pour obtenir un avantage conarentiel ?

Dans leur quéte d’avantage concurrentiel ou detipasiavantageuses, les opérateurs
ont mobilisé des mouvements compétitifs de typéciigue et singulier centrés sur des
objectifs particuliers et précis. Ce choix est @igiar le souci de ['évitement de la
concurrence a la phase de démarrage. Mais a lae mleamaturité du secteur, les opérateurs
ont opéré un revirement dans leurs mouvements étitifgy en optant pour une gamme varié
d’action et de réaction afin d’occuper tous lesaesp disponibles et dans une vision
globalisante de la stratégie axée principalemanitaftrontement et I'agression.
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2-Quelles sont les effets des mouvements concurtieis sur la configuration du
secteur ?

3-Comment peut-on expliquer les positions des opérurs dans le marché de la
téléphonie mobile ?

Les interactions concurrentielles entre les opératee manquent pas d’exercer de
fortes influences sur le marché de la téléphonidil@o En effet, le dynamisme et la
métamorphose que le marché a connue depuis soalidgaéion sont dus en grande partie au
processus des choix stratégiques operes par lestepss ;

L’entrée du secteur en un temps record dans leeptasaturité ;
Le passage d’'une situation de rareté des offrasauation d’'abondance ;

Forte concentration du marché, ou uniquement tipé&ateurs partagent les parts de
marché, suite aux actions concurrentielles des abgérs dissuadant ainsi que toute
engagement des institutions chargées de la réguldtintroduire d’autres opérateurs (en plus
des barriéres a I'entrée institutionnelle que nasrwouvons pas écarter ;

Les positions des opérateurs au sein du marchéesomette stabilisation en terme de
part de marché et de chiffre d’affaire depuis leedalisation du secteur jusqu’a nos jours. Si
'ordre d’entrée est y pour quelque chose ainsi lpgemesures réglementaire qui ont été
prises, les stratégies concurrentielles adoptéekepapérateurs déterminent pour leur part et
d’'une maniére significative, les postions sur lechéa. C’est ainsi que par les comportements
d’agressivité concurrentielles que le leader ducm&(OTA) a pu assoir son hégémonie et les
suiveurs ont pu aussi entrer dans la course graies actions soigneusement articulées et

orchestrées, attestant ainsi par la la thése dééepar R.D’aveni, Ferrier et CHen

4-Quelles sont les relations concurrentielles queed operateurs privilégient
(affrontement, évitement ou la coopération) ?
- Dans un premier temps , suite a I'ouverture duchaa la concurrence, les comportements
concurrentiels s’orientent vers un évitement coreurel par la mise en place des stratégies

de différenciation et de distinction via des pradéig de spécificité et de recomposition des

! Cf, chap 1, part2, de ce présent manuscrit
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offres, permettant ainsi aux opérateurs de se Isiest I'interdépendance ou la minimisant
et d’occuper des positions monopolistiques tempesai

-Dans un second temps, des comportements agrelsitypeshypercompétitifssuite a
'apprentissage de l'interdépendance concurrestietl la mise en place d’'un affrontement

direct et indirect.

5-Comment I'operateur historique réagit-il a la libéralisation de son monopole et
guelle est l'attitude des nouveaux entrants dans utel contexte ?

Suite aux conséquences que la libéralisation antdite, 'opérateur historique s’est
engagé dans un vaste chantier de restructuratianmieux cultiver la culture concurrentielle
dans ces organes afin de contrer les menacesxgtiaiter des opportunités. Ce travail s’est
soldé par la mise en place d’'une stratégie conctiete par palier suivant les contraintes et
les enjeux.

Les nouveaux entrants armés d’'une expérience @adsrhaine acquise grace a leur
implantation bien avant dans des marchés d’envergat alimenté leur vision stratégique
d’ambitions d’étre des leaders. Cela, en effet,pesteptible dans leurs choix stratégiques
axés sur des actions innovantes a tous azimulss tglie les offres et services adaptés aux
besoins des consommateurs, programme d’investisgenassif, politique de communication

trés sophistiqué, technologie de pointe...Etc.
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Conclusion

Dans ce chapitre, nous avons mis enfragntation les modéles et analyses issus de
'approche de la dynamique concurrentielle avecdacurrence qu’exerce les opérateurs au
sein du marché de la téléphonie mobile.

Le croisement de ces deux perspectives a pu dammiesance a une problématique
d’envergure sur laquelle nous avons mené notreerebhb.

En plus, nous avons associé a ces aspects thésrgg empiriques, une méthodologie de
recherche axée sur I'étude de cas longitudinale,le éout a déboucher sur un modéle
d’analyse et de conceptualisation en parfaite harenavec les spécificités du marché de la

téléphonie mobile en Algérie afin de mené a bietnencherche.

A lissue de notre travail de recherclm®us somme parvenu aux conclusions
suivantes :
Dans un premier temps et suite a I'ouverture duch@g la concurrence, les opérateurs ont
privilégié, dans leurs quétes de positions favasbiles stratégies concurrentielles orientées
vers |'évitement de la concurrence.
Dans un deuxieme temps et aprés un apprentissajatdelépendance stratégique et de la
concurrence, les opérateurs orientent leurs stestégpmpétitives vers des affrontements
agressifs mélant initiative stratégique et suivisystémique.
S’agissant des comportements coopératifs, leurnabsest due, selon nous, a des facteurs
structurels, organisationnels, historiques et tustinnels.

Enfin, nous avons constaté que les relations coewtelles et les stratégies compétitives
adoptées par les opérateurs ont redessiné lesursrdu secteur de la téléphonie mobile, et
cela se manifeste par lintensité de la concurrenearacinement des pratiques
concurrentielles, hauteur des barrieres a 'entid#e concentration du marché et maturité

précoce...etc.
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Conclusion de la deuxieme partie

Durant cette derniere décennie, le marché deléphénie mobile en Algérie a subi
des transformations profondes, tant sur le niveastitutionnel que sur le niveau
concurrentiel.

Ces transformations sont accompagnées par unsancis grandiose et par une concurrence
feutrée entre les opérateurs du marché.

On a souvent admis, que ces transformations doh@ate la téléphonie sont a 'origine du
processus de libéralisation du secteur qui a igr@ a I'aube de ce troisieme millénaire.
Toutefois, c’est dans l'interaction concurrengekntre les opérateurs qu’'on puise pour
expliquer son dynamisme et son état de la concterddu moins dans notre travail de
recherche).

En effet, par I'engagement et l'orchestration desnoeuvres stratégiques, les
opérateurs ont fait basculer le marché d'une sitnade rareté et de cherté des offres et
services a une situation d’abondance et de riclisseffres et des services, permettant ainsi
au consommateur algérien d’entrer dans une sabgéféformation.

Dans ce contexte, comme nous l'avons montre, |&satgurs entretiennent des relations
concurrentielles ambigties et complexes allant@atément de la concurrence dans la phase

de lacement du marché, jusqu’a I'affrontement comcuiel dans sa phase de maturité.

Toutefois, cette évolution ne constitue pas unegknéral sur lequel fonctionne le
marché, du fait que, notre recherche n'a pas stiude point d’inflexion reliant ces deux
types de relations compétitives d’'un coté, et adpdrtée de cette recherche qui est axée sur
la construction d’'une réalité sociale, suivant pEssupposés appropriés, sans en envisageant

la généralisation de ses résultats d’un autre coté.
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L’objectif initial de cette recherche est de conmghe la dynamique concurrentielle du
secteur des télecommunications en Algérie, dassdenent mobile récemment libéralisé.

Nous avons axé notre travail sur la nature et li#i@n des relations concurrentielles
entre les opérateurs mobile et leurs impacts scoriéiguration du marché en question.

Dans cet esprit, nous nous sommes intéressés pacssgment aux interactions
concurrentielles via I'étude des mouvements cortifginitiés par les trois opérateurs, a
savoir Orascom Telecom Algérie (OTADJEZZY), Algérie Telecom Mobile (ATM,
MOBILIS) et Wataniya Telecom Algérie (WTAIEDIJMA).

Pour ce faire, nous avons mobilisé I'approche dedylaamique concurrentielle, en
particulier les travaux traitant de I'analyse dypmi action/réaction et ceux relatifs a la
concurrence entre la firme leader et la firme a@maér.

Et dans la logique des travaux existant sur le thdmla dynamique concurrentielle,
nous avons privilégié la méthodologie d’étude de lgitudinale, comme méthode de
recherche afin de mieux saisir les mouvemendsegfiques des opérateurs.

Pour des besoins de faisabilité et de crédibiliigis avons retenue deux période
d’observation (2000-2005 et 2009-20012) sur ledlgsiea porté le travail de recueil et de
traitement des données grace a la mise en plaagee dipproche conceptuelle issue du

croisement entre le terrain de recherche et leusoitpéorique de référence.

Il ressort, a lissue de cette recherche, que é&ations concurrentielles entre les
opérateurs au sein du marché de la téléphonie ensbiit caractérisées par une évolution en
deux temps.

- Dans un premier, suite & I'ouverture du marché& &oncurrence, les comportements
concurrentiels s’orientent vers un évitement corerel par la mise en place des stratégies
de diversification, de différenciation et de distion via des pratiques de spécificité et de
recomposition des offres, permettant ainsi aux atpér de se soustraire a l'interdépendance
ou la minimisant et d’occuper des positions monigtigues temporaires

-Dans un second temps, des comportements agrelsitypeshypercompétitifssuite a
'apprentissage de l'interdépendance concurrestietl la mise en place d'un affrontement

direct et indirect par l'articulation des stratégsir le marché et des stratégies hors marché.
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Nous avons cependant, constaté I'absence desoredatie coopération, cette absence nous
semble due a des facteurs institutionnels (states dpérateurs, réglementation...),
concurrentiels (nature hypérecompétitifs du marchéture d’agressivité, ...) et structurels

(libéralisation récente, croissance rapide...).

Comme tout travail de recherche en sciences deiogest en particulier en
management stratégique, notre recherche présentaialse et des limites, qui vont constituer
autant de perspectives, dont nous avons rendu teomgmduellement au cours de
l'investigation et a la fin de cette recherche.

En effet, il est difficile d’appréhender I'amplewe la réalité concurrentielle entre les
opérateurs de la téléphonie mobile par la simmbilsation de I'approche comportementale
de la concurrence axée sur les mouvements confpélar ailleurs , la nature de la rivalité
concurrentielle n’est pas uniquement déterminédgsaactions délibérément engagées par les
opérateurs, mais aussi par les variables strutgaret environnementales qui ne manque pas
d’exercer des influences sur le processus d’éldibora&t de mise en ceuvre des stratégies

concurrentielles.

Cette limite du modele action-réaction se tradaitlp fait qu'il ne tient pas en compte
de l'environnement dans lequel évoluent les firmmsur I'explication des actions
concurrentielles. Ainsi pour saisir les contourss delations concurrentielles, il faut

impérativement associer d’autres variables a cglliesnous avons adoptées.

Parmi, ces variables nous avons sélectionné tf@stres elles qui nous semble
influencent le comportement des opérateurs d’un@araconsidérable.

La premierec’est la variable institutionnelle : regrouparg textes |égislatifs régissant
le secteur, I'autorité de régulation, les décisiémanant du gouvernement relatif au secteur et
toutes autres structures intégrant cette catégoers ce contexte nous pouvons dire que, en
plus de la volonté et de la marge de manceuvredisposent les opérateurs pour initier des
mouvements, ce choix est aussi dicté indéniabierpar ces variables institutionnelles dont
les opérateurs ne peuvent pas se soustraire. €etnasifeste par I'obligation faite aux
opérateurs, de respecter leurs engagements (licdigogloitation, cahier des charges,

catalogue d’interconnexion...), de soumettre leurfesf tarifaires a I'approbation de
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l'autorité de régulation, de prendre part a toléssinitiatives de développement du secteur

des télecommunications décidées par les autoniggpes....etc.

La deuxiemevariable est I'évolution de la demande, les beset les attentes des
consommateurs : les opérateurs doivent constamadamiter leurs offres et services a I'état
dont se trouve le marché (phase de lancementotessance, de maturité...) et aux attentes et
besoins immeédiats et futures des consommateutgjica d’une maniére évidente enfreindre
la liberté d’agir des opérateurs.

La troisieme variable est I'évolution des technologies d'imf@tion et de
téléecommunications : I'un des impactes de cettéuéiom c’est la rupture technologique et le
phénomene de convergence de ces technologies. Seistion qui se présente a la fois
comme une contrainte et comme une perspectiveédelappement, redessine et redéfinie

les trajectoires empruntées par les opérateurs.

Cette breve discutions remet au godt du jour leatéthassique en mangement
stratégique portant sur: le processus de fornmnatle la stratégie est-il volontaire ou

émergent ?

Pour ce qui est de la méthodologie de recherchpté@eoen I'occurrence la méthode
d’étude de cas longitudinale, elle nous a pernaeteprésentation de la réalité sociale de la
concurrence au sein du marché de la téléphonie lengiair I'observation directe des
comportements compétitifs engagés dans le tempdepaopérateurs en puisant dans les
sources secondaires qui se sont offertes a nous.

Toutefois, et vue les spécificités du secteur ddélaphonie mobile, cette méthode ne
constitue pas I'uniqgue maniére d’accéder a la cissaace et a la construction sociale de la
concurrence entre les opérateurs. Ainsi, l'apprdigsement des entretiens, avec ses
variantes, I'analyse quantitative des donnéesréaff sur le marche, 'analyse des séquences
stratégiques multidimensionnelle (développée pam&u H et Jeunemaitre. A) avec ses
trois composantes d’analyses intégrés : la stratitur des marchés, les stratégies
d’entreprises et les décisions de régulation, titoiesit autant de méthodologies de recherche

riches et enrichissantes.
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A la lumiére de ces développements, d’autres petisps et opportunités de
recherche émergent pour élargir, compléter etcdppdir les recherches sur les stratégies
concurrentielles, cela dans une logique de fsatibn croisée des analyses portant sur le
phénoméne de la concurrence interentreprises.

La premiére perspective est relative a I'étudeadia¢on dont le cadre juridique et les
autorités de régulation faconnent les stratégieswoentielles des opérateurs. Cette réalité,
méme si est peu étudiée en management stratéegsquieytilité s’avere plus importante pour
saisir les comportements stratégiques des entesprsticulant a la fois stratégie marché et
stratégie hors marché.

En effet, les opérateurs par leurs stratégiesféa@ a deux risques majeurs a savoir,
le risque concurrentiel incarné par le jeu compétt le risque institutionnel incarné par
I'ensemble des décisions prises par l'autoritéédgulation et la réglementation en vigueurs.
Pour contourner ces deux risques les opérateussapent deux types de stratégie :

La stratégie orientée vers le marché concurreftimbix de positionnement et de relation
concurrentiel, ...) ;

Et une stratégie politique orientée vers, la ttvéades spheres d’influence pour
parvenir un certain pouvoir sur les autorités dgulaion, la valorisation de ses intéréts au
prés des autorités publiques, occupation des espaaliatiques afin de véhiculer sa
réputation...etc.

A cet effet, voir de prés comment les opérateutisudent ces deux types de stratégies
dans une vision globalisante, constitue une petispe@rometteuse et une recherche

passionnante.

La deuxieme perspective consiste a étudier latééatincurrentielle en adoptant une
vision cognitiviste de I'étude de la structure aamentielle.
Contrairement a une vision objective de la conaweeayui privilege les variables structurelles
ou organisationnelles, la vision subjective de dacurrence plaide pour une analyse de la
représentation que font les managers et les dirtgete leur environnement concurrentiel.
La concurrence doit des lors étre analysée au mides modeles et schémas mentaux et
cognitifs des managers.

En s’inspirant des sciences cognitives, les tendatsette approche font I’hypothéese
gue les structures concurrentielles sont détermimp@e la perception des strateges de leur

environnement concurrentiel, et par conséquent eidggeprises créent généralement leur
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environnement par le biais de processus collettifedprétation et de constructions mentales
des dirigeants dans leur processus de formuldida stratégie.

Dans cet esprit, si certaines recherches empiriqolss révélé une certaine
homogénéité des schémas cognitifs des dirigeantseimud’'une méme industrie, d’autres
recherches, s’inscrivant également dans cette p@etise, ont au contraire constaté une
grande diversité ou hétérogénéité de la perceptda concurrence.

La démarche méthodologique adoptée par ces redsesdt I'administration des entretiens
et l'analyse qualitative de la concurrence parpiegos, la description et la perception des
mangers clés de leur environnement concurrentiel.

Cette perspective de recherche dans le marchétdedonie mobile, nous semble une piste

de recherche intéressante par le fait méme delgenai de son objectif de recherche.

A coté de ces perspectives dordre théoriques ethadélogiques, d'autres
opportunités de recherche feront surface a I'avami 'analyse de la concurrence au sein du
marché de la téléphonie mobile. Ainsi, I'introdoctide la téléphonie mobile de norme GSM
de troisieme génération (3G), la levée de la ratieesur la portabilité des numéros par
'ARPT, convergence des technologies d’informateinde télécommunications constituent
autant d’éléments qui vont alimenter les discussisur les processus de formulation de

stratégies concurrentielles par opérateurs.
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Les mouvements concurrentiels engagés par les tradpérateurs de téléphonie
mobile en Algérie durant la période 2009-2012

Algérie Telecom Mobile(ATM) : MOBILIS

Année 2009

» 1000 DA de Crédit Initial sur la Mobilis Carte

» Mobilis avec L'Equipe Nationale

» Nouvelle Clé mobiConnect de Mobilis

» BONUS 50% sur TOUS RECHARGEMENTS Valable vessiés Réseaux
» Le Nouveau « PACK JEUNE » de Mobilis

» BONUS 50% TOUS RECHARGEMENTS Valable vers teuRdseaux

» Les Gagnants Défilent Chez Mobilis Avec Le Grdgul SMS Ramadhan 30 Jours 3C
Voitures

» Durant le Mois Sacré de Ramadhan Mobilis Soliel@vec I'Enfance Défavorisée
» Des Appels Gratuits aprés la 3éme Minute de 7&08H00

» Le Nouveau Forfait 0661 Gratuit et lllimité Sase& Week-end

» 30 Jours 30 Voitures Le Grand Jeu SMS Ramadhanotbdis

» Le Nouveau « PACK ETE » de Mobilis

» Mobilis Donne les Résultats du BAC par SMS

» Mobilis Caravane Plages Tour 2009

» Mobilis Donne les Résultats du BEM par SMS

» Site Internet de mobilis en langue arabe www. fisothk

» « Avec GOSTO Votre Journée est Sans Fin » DEERPET SMS GRATUITS et
ILLIMITES CHAQUE JOUR

» « BATEL » DES APPELS ET SMS GRATUITS et ILLIMAREE
» « BONNUS 50% TOUS RECHARGEMENTS »

Année 2010 :

» DES BONUS Allant de 50% a 100% Sur TOUS RECHARENEN® Valables vers toLs
les Réseaux

» MOBILIS Accompagne nos Pélerins aux Lieux Sdietdslam
» MOBILIS Baisse ses Tarifs Internationaux Surrgpyé et le Post Payé

» MOBILIS OFFRE 2 Heures de Communications Grasuiteur les nouveaux abonnés
0661

» MOBILIS OFFRE 1000 DA de BONUS par Jour
» Les Résultats du BAC Disponibles par SMS Exdoswnt sur le Réseau de Mobilis

» Profitez des vacances avec L'OFFRE de MOBILISiajgeETE 100 Minutes Gratuites
par Jour Pour ses Abonnés « GOSTO »

» Les Résultats du BEM Disponibles par SMS Exdusint sur le Réseau de Mobilis
» Mobilis Sponsor Officiel du 2eme MARATHON Intéioreal d'Alger
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» La Journée Mondiale de I'Enfance Mobilis Parrdim|'opération Arc en Ciel Pour la
sensibilisation et la Solidarité avec les Enfarttgiats de Cancer

Depuis Ao(t 2010 : le nouveau logo est «"Parfautc Vous
» Les Mini Foires de Mobilis « Toujours Plus Prosite Vous ! »

» MOBILIS OFFRE 100 Minutes Gratuites par Jour
» Les Foires Nomades de Mobilis Cap sur le SUD

Année 2011 :

» Mobilis Honore la Performance
» Mobilis Promo 2012

» Mobilis Célebre la Journée Internationale desdemes Handicapées avec la
Fédération Handisport

» Mobilis Sponsor Officiel et Exclusif de la 11&fdtion du Ballon d'Or Algérien
» Mobilis Sponsor Major du 3éme Marathon Internagibd'Alger

» Mobilis commémore le 28 Octobre avec la Radi@Admne

» Mobilis Accompagne nos Pélerins Aux Lieux Salatblslam

» Mobilis s'investit dans la Medina AuthentiqueQasbah d'Alger

» Mobilis lance sa Campagne de Solidarité Spédiamadhan 2011 Luttons Ensembl:2
Contre le Cancer du Sein

» MobiControl Mobilis Lance les Nouvelles Formules

» Des Bonus allant de 100% a 400% Avec AWEL Lesédax Plans Prépayés de
Mobilis

» Pendant tout le Mois de Ramadhan Mobilis au EerPlaisance de Sidi Fred]
» 250% de Bonus sur Mobtasim La Nouvelle Offre &ép de Mobilis
» La Caravane Mobilis Plages Tour Pour Plus de Rroté

» Mobilis Edition Post payée LimitéePREMIUM TOP

» Mobilis Célébre la Journée Internationale de f&mce

» Mobilis Sponsor Officiel du SIFTECH

» « GOSTO » des Avantages Vraiment Gosto !

» Mobilis Lance le Challenge Arsselli Des Pointsvimtes

» Mobilis Modernise son Réseau de Couverture damslaya d'ADRAR
» Mobilis Présent a la Gare Routiere du Carroubier

» Mobilis Célébre le 16 Avril La Journée du Savoir

» RACIDI Le Service de Consultation du compte Ci@asiS

» Mobilis Fait Profiter les Enfants de leurs VacascScolaires

» Mobilis Célebre le 08 Mars Avec Toutes les Alg@mes

» MobiCorporate La Nouvelle Offre Entreprises debillo
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Année 2012 :

» Tous Rechargements Remboursés a 100%. Un autleaGagour le Nouvel AN
» Mobilis Récompense les Gagnants du Challengeskirge12

» Mobilis Propose Le "Méga Pack Forfait 2h" Votradeau de Fin d'Année

» L'Offre MobiControl 1500 est de Retour En Editlomitée

» Mobilis Célebre le 1er Novembre En Sponsorishatsoirée Télévisée dédiée a
I'évenement & Le 4éme Marathon International d'Alge

» Mobilis Annonce l'arrivée du ler Mammobile enéklg. Luttons Ensemble Contre le

Cancer du Sein

» lére Edition des Rencontres Entreprises de Mobili

» M'HENNI La Nouvelle Offre Mobilis Destinée awoféissionnels

» TAWFIK La premiére Offre pour les Etudiants exl&sivité chez Mobilis
» Mobilis Récompense la Performance

» Mobilis Parraine Taoufik MAKHLOUFI Champion auguk Olympiques Londres 20:.2

» Autoroute Est/Ouest Mobilis Assure une Couverfi@ehnique et Commerciale
» L'Agence Commerciale Azazga La 2eme de MobiligidDuzou

» Mobilis Partenaire Officiel du Comité Olympique

» Layali Mobilis au Medina Center Des Soirées Fatdk en Plein Air

» Sahra de Mobilis L'Offre Promotionnelle Prépayée

» Offre Parrainage Mobilis Gagner Jusqu'a 10 H den@nunications Gratuites
» FIDELIS Le Programme de Fidélité de Mobilis

» Mobilis et Air Algérie Partenaires pour la Saisbiadj 2012

» Mobilis Célebre Les 50 Ans d'Indépendance dgééd

» Mobilis Décerne le Trophée du Meilleur Etudianupl'’Année Universitaire 2012
» Opération Don du Sang Mobilis se Mobilise

» Mobilis Sponsor du 3¢éme Camp Olympique de laeksen

» Mobilis Lance le Mode TPE pour le RechargemeattEbnique

» Mobilis Lance le Plan SMS

» Mobilis Célébre la Journée Internationale de iadBversité

» Mobilis Féte des Méres

» Mobilis Célébre la Journée Nationale de I'Etudian

» Le Golden Club Clients Mobilis

» Mobilis Sponsor du Match de Charité en FaveurEefants d'Afrique

» En Exclusivité en Algérie Mobiles et Tabletted/mpilis

» Mobilis Relance le Challenge Arsselli des Pot@s/ente

» Mobilis Sponsor Officiel du Smart Mobility Chailbge

» Mobilis Célébre la Journée Internationale de be

» MobtaSim des Communications a 50 DA Pendant Tauteurnée

» Mobilis Sponsor Exclusif de la Tournée ArtistigueAlgérie de I'Orchestre National (e
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» Mobilis Parraine la 2éme Edition des Family Day's
» Mobilis Lance I'offre BlackBerry MobiCorporate

Watania Telecom Algérie(WTA) : NEDIJMA

Année 2009:

Qtel lance le service réseaux sociaux
Qtel lance Mobile Money

Création d'un Centre d'Innovation
Nouveau logo a partir de 2009

Nedjma offre des facilités pour les supporters rgdia
Nedjma renforce son réseau de vente

Nedjma solidaire des victimes du séisme de M'sila
Nedjma lance "STORMILI" pour ses clients

Nedjma organise également des foires commerciales.

Nedjma annonce la nouvelle formule PLUS
Nedjma : 50% de bonus sur les rechargements

Promo 50/50 sur La Star
La Star Hala, 100% de Bonus a vie!

Année 2010 :

Nedjma féte la Journée de la femme 2010
Nedjma sponsorise le Tournoi de I'Amitié
Visite aux enfants malades

soirée en I'honneur des journalistes

Soirée pour les entreprises partenaires
Campagne de sensibilisation citoyenne
Nedjma lance "Kiosque Ramadhan"
Nedjma solidaire avec les nécessiteux
Nedjma lance le Pack Familia

Nedjma lance "Noudjoum EIl Wilayate"
Nedjma lance le service Nedjma Net
Nedjma lance la promo "40 mn pour 50 DA"
Nedjma partenaire du SILA 2010

Nedjma sponsor de I'équipe de handball GSP
Nedjma sponsor du salon de I'ERA 2010
Nedjma récompense les 5 meilleurs PDV
Nedjma lance "RANINI"

Nedjma sponsorise six Clubs de foot
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Année 2011 :

Nedjma partenaire du Salon de la Formation Professelle

Nedjma parraine la cérémonie de I'APS

Nedjma lance le concours Media Star 2011

Nedjma sponsor officiel de I'EN de Handball

Nedjma partenaire d'1QRAA pour ses 20 ans

Nedjma parraine le tirage au sort de la Coupe

Nedjma renouvelle son contrat avec la FAF

Nedjma sponsor de I'USM Annaba

Nedjma sponsorise le marathon des Gazelles

Qtel propose le service "Mobile Health"

Nouveau partenariat entre Qtel et Skype

Le forum des innonvations de Qtel au GSMA

Nedjma récompense les ESN du Challenge "Fin d'aP0&e"

Nedjma récompense les meilleurs PDV

Promotion exeptionnelle sur la Nedjma Pro Contrble

Nedjma apporte son soutien au CRA

Nedjma sponsorise I'ASO Chlef

Nedjma parraine le tirage au sort de la CA

Nedjma rend hommage a la Femme Rurale

Nedjma organise une soirée pour les entreprises

Nedjma lance ['offre "One"

Nedjma récompense Noudjoum EI Wilayate hiver

Nedjma récompense les gagants du Challenge ESN

Nedjma lance |'offre Binatna

Nedjma lance une promo sur I'offre One

Nedjma sponsor Gold du FELIV 2011

Nedjma sponsor des Oscars du football algérien

Nedjma lance les services Code Storm et Storm MStor

Nedjma sponsor du tournoi de tennis des diplomates

Nedjma sponsorise la cérémonie "Trophée Export"

Nedjma sponsor du salon de la photo insolite

Nedjma lance le service Gmail SMS

Nedjma célebre Ramdhane avec ses partenaires Médias

Ramadhan Nedjma sur Facebook et Youtube

Nedjma lance la promo internationale "France"

Nedjma lance des services spécial Ramadhan

Nedjma lance "Noudjoum El Wilayate Eté 2011"

Nedjma lance une promotion sur I'offre "One"

Nedjma solidaire avec les nécessiteux
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Nedjma ouvre 24 "City-shop" a travers le pays

Nedjma Sponsor Gold du Salon ERA 2011

Nedjma lance la "One 1000"

Nedjma inaugure le premier espace VIP

Nedjma lance les bornes Self-Service

Nedjma lance le nouveau forfait sur la Pro-Controle

Nedjma Sponsor Gold du SILA 2011

Info Nedjma sponsor de I'événement CAP 2011

Année 2012 :

CP _Cérémonie tirage au sort CA 2012

Nedjma sponsor de 'USM El Harrach et du CS Coristan

Nedjma sponsor du gala inaugural de la CCIAF

Nedjma sponsor de I'Assemblée Executive du Cdviseitlial de I'Energie

Nedjma lance le service "Nedjma thani"

Nedjma ouvre plusieurs Shop In Shop

Nedjma parraine la cérémonie de tirage au sort@&@®se de finale de la CA

Nedjma lance |'offre "One Formule ouverte"

Nedjma lance la 6éme édition du concours Media Star

Promo de fin d'année sur Nedjma Pro Contréle

Nedjma et I'association IQRAA célébrent Yaoumrgl I

Nouvelle promo "Nedjma Pro Controle" pour les eptises

Nedjma parraine la cérémonie de tirage au sortgigsrts de finale de la CA

Nedjma sponsor des 2émes foulées des Gazelles

Nedjma sponsor de la cérémonie de remise des «©guadootball algérien »

Nedjma lance en exclusivité le service Khallasli

Nedjma lance ses nouveaux abonnements

Nedjma sponsorise la cérémonie « Trophée Export »

Nedjma sponsor du Salon national de la photograptselite

Nedjma sponsor officiel du Tournoi de tennis defodiates

Nedjma lance « Phone Nedjma Plus »

Nedjma sponsor exclusif du 3eme Rallye des Médigsidns

Nedjma fait un don au profit des nécessiteux etepariat avec le CRA

Nedjma lance des services spécial Ramadhan

Nedjma lance la promotion Pack N'ternet spécialenRadhan

Nedjma organise une opération de don de sang demmpkyés

Nedjma Sponsor officiel de la Fédération Algériertamdisport et de I'équipe nationale

Nedjma rend visite aux enfants dans les hopitalipcaasion de 'Aid El Fitr

Nedjma organise une soirée ramadhan en I’hnonnesrjagrnalistes

Nedjma lance la promo sur NEDJMANET

Qatar Telecom porte a 92,1% ses parts dans le alghit la maison mere de Nedjma
Nedjma Sponsor Gold de 'ERA 2012
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Nedjma baisse le prix de sa clé Internet a 1000sBdlement
Nedjma Sponsor Gold du SILA 2012

Nedjma et le FCE signent un contrat de partenariat
Nedjma lance un service exclusif et gratuit « DIMA+

Nedjma ouvre son Espace VIP a Sétif
Nedjma ouvre le premier Espace VIP d'Oran

Nedjma lance une promotion sur le Pack N'ternet p@tdin de I'année
Nedjma lance le service Filtri

Nedjma parraine la cérémonie du tirage au sort 828mes et 16émes de finale de la CA
2013

Nedjma lance sa nouvelle offre « ONE 1500 »
Nedjma Entreprises relance son offre Pro 4000

YVVY VYV VVVYVY
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Orascom (Optimum) Telecom Algérie(OTA) : DJEZZY
Année 2009:

Bougherra et Yahia ont choisi de porter les couted Djezzy

Djezzy lance I'offre Djezzy Connect Résidentielmeilleur choix au meilleur prix
Offre Liberty

Djezzy Carte Appels gratuits pour toujours

Super promo TicTac: Les journées bonus

Promotion Ramadhan Allo-OTA

Promotion Ramadhan Djezzy Carte

Promotion Ramadhan Djezzy Classic

Promotion Ramadhan Djezzy Control

Solidarité Ramadhan OTA signe un partenariat avetsétutions universitaires

VVVVVVVYVYVYY

Année 2010 :

Assosiation El Baraka et El Hanane Djezzy sponeat&ux événements au profit des
handicapés moteur

Soirées IMTIYAZ

100% de credit en plus : ¢a c'est du bonus !

Ouverture de 7 nouveaux CDS

promotion ramadhan Djezzy control 100 DA=100 Min

Promotion Ramadhan Allo OTA

Ramadan Classic Option 750

Djezzy Carte Appels gratuits pour toujours

Mobile Monday Djezzy, sponsorise la premiére éditla Mobile Monday dans le cadre du
Les actions de Djezzy durant le mois sacré

VVVVVVVVY 'V

Année 2011 :

OTA promotion de cadres algériens

Soirée corporate dédiée aux entreprises de l'est
Soirée corporate dédiée aux entreprises du centre
communiqué Djezzy scoop en arabe

YVVVY
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VimpelCom détient, par le biais de Wind Teleconi%ld'Orascom Telecom
communiqué de presse e-learning

Djezzy lance le nouveau service VERSO

Djezzy sponsor des remises de prix aux lauréatswtsités Algériennes

Flexy Beach

Djezzy soutient Irban Irban

Offrez-vous Le black Berry au prix le moins chemurché 999DA

Djezzy organise une soirée en I'nonneur de sestslientiyaz de la région centre
Djezzy control maitrisez votre budget en toutertdbavec les forfaits 900
Promotion Djezzy carte Ramadan en toute Libert$kor au ftour !
Communiqué ALLO OTA - Du « shor » au « ftor », igafdu bonus Allo OTA'!
Communiqué Djezzy - megapacks a MINIPRIX

Promotion Ramadan Djezzy classic 400 DA 400 mirlutes

Journée mondiale du handicap

Djezzy organise une soirée en I'honneur des engepdu Centre

Djezzy valorise les prodiges Algériens Djezzy lante campagne de valorisation des jeunes
talents intitulée « PRODIGES ».

Djezzy honore le gratin des entreprises de I'Ouest

Djezzy accompagne les pelerins algériens aux Leaumts

Djezzy soutient les jeunes apprentis

Année 2012 :

Djezzy sponsor de la 1 ére édition de I'événemeiit Mgeria 2.0

Djezzy, Sponsor major du salon des ressources mesai du recrutement, Talents et
Emplois

Djezzy lance Hanout Maker pour tous les Algériens

Djezzy sponsor officiel des sextuples champiorfsigi® de Hand Ball

Djezzy Control 1900, la combinaison gagnante!

Inauguration du kiosque Djezzy a 'ESC multifontiipi permet & I'ensemble des étudiants
de I'ESC d'accomplir gratuitement un certains nogntbe travaux

Votre cadeau Djezzy pour le nouvel an!

Djezzy inaugure le Cyber Room de 'EHEC

Djezzy, partenaire officiel du salon de 'EmpldDcin

Djezzy inaugure le cycle de rencontres entre samage@ment et ses employés

Le leader de la téléphonie mobile au service déseusités Algériennes

Don du sang des employés de Djezzy: un petit deste grande portée

Avec Tranquilo, on est tranquille !

50% de bonus pour tout achat d'une nouvelle ligite A

Djezzy accompagne les pelerins algériens aux Lsaumts de I'lslam

VimpelCom — Google, Partenariat Mobile

Djezzy lance le premier véritable Amazigh Call @ent

Djezzy offre un Black Berry pour tout achat l'uigmé Business 3300 & 4300 avec service
Black Berry

Djezzy inaugure un nouveau genre de Super CDSfomdtionnel a Sidi Yahia, Hydra
Djezzy sponsor de l'application mobile : « Toutssihformations du salon sur votre mobile »
Djezzy organise les portes ouvertes Apprentissajger, Constantine et Oran

En ce mois du Ramadan, les CDS de Djezzy facilaeneé a la clientéle

A l'occasion du mois sacré de Ramadhan, Djezzyelanmouveau service Iftar & Imsak
Promos Control Option 100 et Classique option 70@edette

Avec Djezzy Megapacks, le Ramadan commence tres bie

L'opérateur leader inaugure un nouveau CDS a Reghai

Formation sur le théme « Le Business plan » avensité de Tlemcen
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Le leader a organisé une journée d'informationEgsl d'Alger sur « les métiers informatiques
au sein de Djezzy »

Djezzy, Sponsor Major de I'Ecole Supérieur d'Infatique

Djezzy, I'opérateur citoyen, partenaire préféré memes apprentis

Un beau cadeau de fin d'année: 2 bonus de 50%

Djezzy inaugure un nouveau Kiosque multiservidamaversité de Boumerdes

Match émouvant entre 100 enfants orphelins et 'ASM

Formation sur les techniques de gestion du stress lgs journalistes au Djezzy Club
Orascom Telecom Algérie devient Optimum Telecorériglg@vec comme slogan djezzy
bonjour demain
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OMC: organisation mondiale du commerce

OTH: Orascom Telecom Holding

OTA: Orascom Telecom Algérie

PIB : produit intérieur brute

SPA: société par action

SU: service universel

TIC : technologie d’information et de communication

WTA : Wataniya Telecom Algérie



Bibliographie



Bibliographie

Quvrage:

- Aktouf Omar, Méthodologie des sciences socialepproche qualitative des organisations,
une introduction a la démarche classique et utigwei, édition les presses de l'université du
Québec, Montréal 1987.

-Ammi chantal, la concurrence dans les télécomntsaégjie et perspective », édition Hermes,
Paris 1998.

-Arena Richard, Benzoni Laurent et al, traité didmmie industrielle, éd Economica 1991
-Baumard philippe, analyse stratégique « mouvemesignaux concurrentiels et
interdépendance, édition Dunod, 2000.

-Bensebaa Faouzi et Le Goff Joan, stratégie comatietles, édition EMS, Paris 2005
-Bienaymé Alain, la croissance des entreprisesalyae dynamique de la concurrence
industrielle, édition Bordas 1973.

-Bienaymé Alain, principes de concurrence, éditi@monomica, 1998.

-Bienaymé Alain, les nouvelles approches de la worace, édition Economica, paris2002.
-Chevalier Jean Marie, I'économie industrielle degratégies d’entreprise, édition
Montchrestien, 1995.

- Combe Emmanuel, la politique de la concurrendiio® la Découverte, paris 2002.

-Dang Nguyen Godefroy, économie des télécommuwoicstiet de linternet, édition
Economica, paris 2000.

-D’aveni Richard, hypercopércompétition, éditionbert, paris 1995.

-Encaoua David et Guesnerie Roger, politique dmieurrence, la Documentation francaise.
Paris, 2006.

-Frison-roche marie-anne, les régulations éconoesigulégitimité et efficacité », édition
Dalloz, 2004.

-Gabszewicz Jean, la concurrence imparfaite, édiiddécouverte, 1994

-Garibaldi Gérard, analyse stratégique, éditiorollgs (édition d’Organisation 3°m éd), Paris
2008.

-Gensallen Michel, les télécommunications : ouvertet réglementation, édition economica,

paris, 1992.

- Gilbert Abraham-Frois, microéconomie, édition Eoanca, 1992.



-Ghislain Deleplace et Christophe Lavialle, histaile la pensée économique, édition Dunod,
2008.

-Glais Michel, économie industrielle «les straé&giconcurrentielle des firmes », édition
Litec, 1992.

-Glais Michel, concentration des entreprises ettdte la concurrence, édition Economica,
2010.

-Intven Hank et Tétrault McCarthy, manuel sur églementation des télécommunications,
La Banque mondiale, 1818 H Street, Washington,sBiigis, Premiere édition, novembre
2000.

-kirzner Israél, concurrence et esprit d’entrepniseversity of Chicago presse, 1973.

-Koenig Gérard, management stratégique « paradotexaction et apprentissage », édition
Nathan, paris 1996.

-Krafft Jackie, le processus de concurrence, édiEoonomica , 1999

-Lancertre Antoine, le conseil en management :yaeabt étude de cas, édition Dunod, paris,
2008.

-Leclercq Xavier, gestion stratégique de la corenge en temps de crise, édition Maxima,
Paris, 1993.

-Lemesle Raymond-Marin, I'économie des télécommatioos en Afrique, édition Karthala
2000.

-Le Roy Frédéric, la concurrence entre affrontenmentonnivence, édition Vuibert, paris
2002.

-Le Roy Frédéric et Yami Said, management straté&gie la concurrence, édition Dunod,
paris 2009.

-Levet Jean-Luis, économie industrielle en évolutides faits face aux théories », édition
Economica, 2004.

-Malaurie-Vignal Marie, droit interne de la conamce, édition Armand Colin, paris, 1996.
-Marchesnay Michel, management stratégique, éditeohADREG, 2004

-Moati Philippe, Méthode d’étude sectorielle, Voleirh, cahier de recherche, CREDOC 1993,
-Martinet Alain Charles, épistémologie et scieneggdstion, édition Economica, paris1990

- Mathé Jean-Charles, dynamique concurrentielleaktur d’entreprise, édition EMS, paris
2004.

-Minzberg Henry, safari en pays stratégie : expionades grands courants de la pensée

stratégique, édition Village mondial, paris, 1999.



-Perrot Anne, régulation et concurrence, éditioarteenica, paris, 1997

-Morvan Yves, fondement de I'économie industrieddition Economica, 1991.

-Musso Pierre, télécommunication, édition la déente; paris 2008.

- Porter Michael, I'avantage concurrentiel, éditibnnod, paris 1999.

- Porter Michael Porter, choix stratégique et corence « technique d’analyse des secteurs
et de la concurrence dans l'industrie », éditionrieenica, 1980.

- Roy Pierre, les nouvelles stratégies concurribatiédition La découverte, paris 2010.
-Samuelson Alain, les grands courant de la pens@soénique, édition OPU, Alger 1993.
-Salin pascal, la concurrence, édition PUF colectique-sais-je ”, paris 1995.

- Schumpeter Joseph, Capitalisme, socialisme etodétie, traduction francaise Payot,
Paris. 1942

-Soulier Daniel, analyse économique et stratégatdeprise, édition EDICEF, 1992
-Strategor, collectif du département Stratégie elitifue d’entreprise du Groupe HEC,
édition Dunod 4°eme éd , 2004

-Thietart Raymond Alain, Méthodes de recherchememagement, édition Dunod, Paris
1999.

-Tirole Jean, théorie de I'organisation industageEconomica 1993.

-Turgal Atamer et Calori Roland, diagnostic et dimxis stratégique, édition Dunod, 1991.

Articles de revues :

-Amine Abdelmajid, Bensebaa Faouzi (2005), Inténssbncurrentielle entre lignes de
produits rivales : Un éclairage par la théorie decbncurrence multimarchés, Finance,
Controle, Stratégie, 8(2), p 5-37.

-Bensebaa Faouzi, La dynamique concurrentielédis @nalytiques et méthodologiques, r
Revue Finance Contréle Stratégie — Volume 6, Nhdrs 2003, p. 5 — 37.

-Bensebaa Faouzi, Actions stratégiques et réactiessentreprises, Revue M@n@gement,
Vol. 3, No. 2, 2000, pages 57-79.

-Bensebaa Faouzi et Le Goff Joan (1999), L'intemaccompétitive : un modéle d'analyse

appligué a I'étude des canaux de distribution, BRérancaise de Gestion, N°122, P 50-60.



-Boissin Jean-Pierre, Castagnos Jean-Claude et @ilies, La structuration de la recherche
francophone en stratégie : une analyse bibliogtpghiRevue Finance Contrble Stratégie —
Volume 2, N° 3, septembre, 1999, p. 63 - 85.

-Chen M.J. (1996), « Competitor Analysis and Interf Rivalry: Toward a Theoretical
Integration », Academy of Management Review, val.r# 1, p. 100-134.

-Enrigue Claver Cortés, José Francisco Molina Arai Diego Quer Ramédn, Stratégies
génériques de Porter Une analyse empirique, Reanedise de gestion — N° 161/2006.
-Ferrier W., Smith K.G. et Grimm C.M. (1999), « TRele of Competitive Action in Market
Share Erosion and Industry Dethronement: A Studindbistry Leaders and Challengers »,
Academy of Management Journal, vol. 42, n° 4, [2-338.

-Koenig Gérard, Production de la connaissance ehstitution des pratiques
organisationnelles. Revue de Gestion des Ressodroesines, n°9, novembre, p.4-17, 1993.
- Hayek Friedrich Von, la théorie des phénomeneanptexe, Paru dans les Cahiers du
C.R.E.A. Cahier N°13 septembre 1989.

-Jacques Brasseul, La concurrence dans [I'histocena@mique, revue économie et
management n° 125 Octobre 200 pages 12-21

-Langley Ann, L’étude des processus stratégiquesfis conceptuels et analytiques, revue
Management International, n° 2 de1997 page 37-50

-La Ville (de) V-I. La recherché idiographique eranagement stratégique : une pratique en
guéte de méthode, Revue Finance Controle Straégis3, N°3, p.73-99, 2000.

-Le Roy Frédéric, Dynamique de la concurrence s$ioa d’activité : le cas de la cession de
Cassegrain (Compagnie Saupiquet) au Groupe Borduellue Finance Contrdle Stratégie —
Volume 1, N° 1, mars 1998, p. 125 - 143.

-Le Roy Frédéric, Rivaliser et coopérer avec seswaents : le cas des stratégies collectives
« agglomérées », Revue francaise de gestion2008/243 p145-157.

- Lorino Philippe, Tarondeau Jean-Claude, de latéfgiie aux processus stratégique, Revue
francaise de gestion — N° 160/2006, page 307-328.

-Saias Maurice et Métais Emmanuel, Stratégie ddpne : évolution de la pensée, revue
Finance Controle Stratégie — Volume 4, N° 1, m&&12 p. 183 - 213.

-Santini Jacques, L'analyse stratégique des stascindustrielles - A propos d'un ouvrage de

M.E. Porter, Revue d'économie industrielle, Anng82] Volume 19, Numéro 1 p. 115 — 118.



Actes de colloque et de séminaire, mémoires etesitgontributions :

-Autissier David, Bensebaa Faouzi, Vivre dans lesrennements concurrentiels dynamiques
. les difficultés de préservation de l'indépendasitatégique, Association Internationale de
Management Stratégique(AIMS), Montréal Juin 2007,

-Bensebaa Faouzi (2001), Impact des sphéres céimkel sur le comportement concurrentiel
des firmesFinance, Contrdle, Stratégi@001, 4(2), 33-61

-Bensebaa Faouzi (1998), L'action stratégique sblei des réactions rivales, V Conférence -
de I'AIMS, mai, Louvain (Belgique).

-Bensebaa Faouzi (1996), Actions et Réactions Cttives, V Conférence de I'AIMS, mai,
Lille.

-Dahmoune Fatiha, L'impact de I'ouverture éconormiai de la concurrence sur l'industrie
de I'électroménager en Algérie (cas de 'ENIEM) noém de magister UMMTO 2011.

-Flissi. Z, Le droit de la concurrence dans le rharde la téléphonie mobile, Séminaire
national sur « Le cadre juridique des TIC en AlgérEntre opportunités et contraintes ? » 16
et 17 Mai 2012 CERIST, Alger, Algérie.

-Evelyne Roussel, La dynamique concurrentielleeedrs entreprises de services : réalité et
enjeux méthodologiques IAE Paris / Université ParsLaboratoire de recherche du Gregor,
-Gueguen. GManagement des turbulences, acte de la Commumcati® Vieme conférence
internationale de management stratégique, AIMS, WNE@tréal, 24-27 juin 1997, Canada.
-Karoui Lotfi et Dornier Raphaél, Structure et dgmque de la concurrence : une analyse
perceptuelle du secteur des télécommunicationsrancg, Acte de la Communication a
I'IXeme Conférence Internationale de Managemerdat&gique Montpellier : 24, 25 et 26 mai
2000.

-La contribution soumise par I'Algérie au titre ldeSession Il du Forum Mondial sur la
Concurrence, Organisation de Coopération et deeldppement Economiques(OCDE),

janvier 2006.



Textes léqislatifs :

- Constitution algérienne (I'article 17).

-l'ordonnance n°75-89 du 30 décembre 1975, poctzae des postes et télécommunications
(Modifiée et complétée par la loi n°08-12 du 258008 et n°10-05 du 15a0ut2010).

- Décret exécutif n° 01-123 du 9 mai 2001 relatifégime d’exploitation.

- Décret exécutif n°01-124 du 9 mai 2001 portarfiniteon de la procédure applicable a
l'adjudication par appel a la concurrence pourtrtecdes licences en matiere de
télécommunication.

- Décret exécutif n° 02-141 du 3 Safar 1423 comwadpnt au 16 avril 2002 fixant les régles
applicables par les opérateurs de réseaux puldidéldcommunications pour la tarification
des services fournis au public.

- Décret 02-156 du 9 mai 2002 relatif & l'intercerion des réseaux et services de
télécommunications.

- Décret exécutif n° 02-186 du 26 mai2002 portaoerice de régularisation d’Algérie
Telecom mobile(ATM).

- Décret exécutif 03233 du 24 Juin 2003 déterminant le contenu duiGetyniversel de la
Poste et des Télecommunications

- Décret présidentiel n° 12-23 du 18 janvier 2010difiant et complétant le décret
présidentiel n°® 10-326 sur les EPE.

- Loi 90-30 du 1 décembre 1990 portant loi domanial

- Loi n° 2000-03 du 5 Joumada El Oula correspondants aodt 2000 fixant les regles
générales relatives a la poste et aux télécommtiorica

-Loi 04-02 du 23 juin 2004 fixant les régles apalites aux pratiques commerciales.

- Loi de finances complémentaire algérienne de 2009

- Ordonnance n°75-89 du 30 décembre 1975, modti€emplétée portant code des postes et
télécommunications.

- Ordonnance n° 01-03 du 20 aodt 2001, qui a abedécret Iégislatif n® 93-12 du 5 octobre
1993 relatif a la promotion de l'investissemenatiee au développement de I'Investissement.

- Ordonnance n° 03.03 du 19 juillet 2003 relatita eoncurrence.



Sites web :

www.gtel.com.ga
www.djezzy.dz
www.maghrebemergent.info
www.vimpelcom.com
www.mobilis.dz
www.nedjma.dz
www.arpt.dz

www.iut.com
www.algerietelecom.dz




Table des matieres



Table des matieres

ageTe [¥ o i o] g e =T g 1<] = 1= P 1
Premiere patrie Analyse de la concurrencefondement théorique et conceptuel
Introduction de la premiere partie ............ 7

Premier chapitre : La concurrence entre norme et concept scientifique
INEFOTUCTION ...t e e e e e e e e e e e seer st e e e e e e et eeeaeeeeeeeas 9.
Section 1 :La concurrence dans I'analyse €CONOMIGUE...........uuuurrirrieieiieeeeeeeeeeesinans 11
1-1) Le modele canonique de la concurrence PURIBRIDE ...........ccoeveeeeeeeeeiieeeieeeiiiinnns 11
1-1-1) Les hypoth@ses de Dase ..........oo oo 12
1-1-2) L’équilibre et optimum ECONOMIQUE ... oo eevvrrnnnnnnieeaeaeeeeeeeeeeeeeessnsssnnnnnneennnes 12
1-1-3) Limites et IMPICALIONS .........coeiiieeeeiiiieeeiiei et ee e e e 14
1-2) Les modéles de la concurrence imparfaite..........ccceevvvvveiiiiiiiiie e, 16
1-2-1) Les précurseurs de I'analyse des imperfestdies marchés..............cccceeee. 16...
1-2-2) L'imperfection et structure des MarChes...........cccceevvieiieeiiiieiiieeee e 19
1-2-2-1) L& MONOPOIE ...t temmmm ettt e e e e e e e e eees 19
1-2-2-2) La concurrence MONOPOIISHIQUE .....commmmmeeeiiiiiiiieeiiiiiiiciiee s e e e e e e aeeeeeeaaeeees 21
1-2-2-3) Le monopole naturel et la théorie des imdBs@ontestables .......................... 22...
1-2-2-4) La structure oligOPOlStIQUE .......ocooeeeeeeeeeeeeeeee et e e eeeeeee e eeeeeaanees 27
1-3) La coNCUIrence COMME PrOCESSUS ...... o eeeeeeeeerereeerrmnnnnnnnaasseaeeeeaaaaaaeeaeeeees 29
1-3-1) L’'apport des classiques : A. SMIth .o 29
1-3-2) L'apport deS QULIICNIENS ........uueiiieee et e e e e e e e e e e eeeeeeeee 30
1-4) L'approche de la concurrence en économie i@ls ...............ccceeeeeeeeeeeeeeennnnsmmms 32
1-4-1) L’économie industrielle classique : le StialiSme ..........ccccvvvveieiiiiieeeeeeees s 32
1-4-2La nouvelle économie iINAUSLIEIIE..........ceeviiiiiiieiiiii e 38
Section 2 :Les politiques d’instauration de la concurrenckaeégulation sectorielle..40
2-1) La politique de 1a CONCUITENCE .......cmmmmi e e eeeeeeeeeeeeeeieeitse s e e e e e e enaeaneaaeeaaaaeeeees 40
2-1-1) QUEIGUES FEPEIES ..oeeiiiieeeeee e et ecccme e e e e e e e e ettt e e e eeeaeeaaaeasnsssssberseeneeeeees 40
P I = R o= T o [ o = 4 T 42
2-1-3) Les objectifs de la politique de la cCoNCOn®............ccooiiiiiiiiiiiiiiiie e e 44
2-3) La régulation SECLONEIIE ..........uuuicmmmmm e eeee e e e e e e e e ee e e e e e e e e eeeaanene 47
2-3-1) Le processus de libéralisation et de déraghtation ..................coeeeeeeiiiiinnnnne. 48
2-3-2) Larégulation du MarCh@..........oeiiiiiieeeecrrs e e e e e ee e e eeaneene 49
2-3-3) Les objectifs de [a régulation..............coooieiiiiiiiiccicieeeee e 51
2-3-4) Les modalités d’introduction de la concooe dans le secteur des

TEIECOMMUNICALIONS ...ttt e e e e e e nnnnrrnenees 52
Section3 :Les approches classiques en management strat&fgdaeoncurrence :

L’approche structurelle et I'apgie comportementale .............ccccceeeeennnn. 54

3-1) L’'approche structurelle versus I'approche corgmentale ...........ccccoeeeeeeeeeeeennn. 54..
3-1-1) L'approche structurelle et lI'approche congroentale deux visions

N ] =T 0] 1S3 = 54
3-1-2) Le management stratégique et les clivagematyse concurrentielle..................... 55
3 -2) La perspective SITUCLUIAIISTE ........ o errrnnnniaiieeeeeeeeeeeeeeeeeiieiies e as 56
3-2-1) Analyse StruCturelle S SECIEUIS. . eerrrrrnnniiiiieeeteeeeeeeereeeeeesrsinnnnneernnnnnnnnns 57
3-2-1-1) L'Analyse stratégique des secteurs imalistde M. Porter............o.o.oooooe 58
3-2-1-2) L’écologies des POPUIALIONS.....ccccreereeerieiiiiiiiiee e e e e e e e e e e e eeeeee e eeenne e 68
3-2-2) Les limites de I'approche structurelle..............ccooooiiiiiiiiiiieeiis 69
3-3) La perspective comportementaliSte ....ccccceevvvveeiiiiiiiiiieeeeeeeeeeeeee s 72

3-3-1) La nouvelle économie industrielle et analgséa concurrence ......................... 2.7



3-3-2) L'apport de I'école autriChiENNE ... ecociiiiiiiieccee e, 74

(@d0] o [ox 11 5] o] o R PP PPPPPPPTPPP 76
Deuxieme Chapitre :Le modele de la dynamique concurrentielle
INEFOTUCTION ..t e e e e e e e e e e s ee st e e e e e e e e e e eaeeeeas 77
Section 1 :Les approches en concurrence : un besoin de reaawen matiére
d’analyse CONCUITENLIEIIE......cc.cceiiiiieeeeee e 79

1-1) La mutation et la turbulence de I'environnetd#s entreprises .........ccccceeeeeeennn.. 19...
1-1-1) La deréguIation............ccoiiiiiiiceeeee e e s e e e e e e e e e e e e e e eee e as 81
1-1-2) La discontinuité technologique et le rogel’thnovation ...............eeeevvviiveeeeescmnnd 33
1-2) Les politiques relatioNNelles .........ceeeeiiiiiieeeec e 84
1-2-1) Les trois modes relationnels ........coooeueeeiiiiii e 84
I ) T R 100 1 (=] =T o P 85
1-2-1-2) L' EVIEEIMENT ..ottt e e e e e e e e e e e e e e eeesasseeneneeeaeeeaaaaeens 87
Iy EC ) T = W oTo o] o= 1 1o ] o P 89
1-2-2) L'ambiguité des relations concurrentielléreries entreprises .........cccccvvvveen..! 93.
1-3) L’hypercompétition : I'ére de la perturbation...........cccoooeeeeeeeiiiiiiieeiiiieeiiines 98
1-3-1) Genese et Définition de L'hépercompetition ...........vveveeevriiiiieeeeeeeeeeeeeeeieeeeee 99
1-3-2) I' hypercompétition et les nouveaux oudilanalyse ...........ccccceeeeeiiiiieeeeeenre o 100
1-3-3) Les sept(07) leviers pour semer la peatioD ..................oouveviiiiiniinnneneieeeens 102
Section 2 :le modele de la dynamique concurrentielle ...........oooovvvviiiiiiiiiiiiieeeeeee, 104
2-1) Lathéorie des interactions concurrentielle...............oooooiiiviiiiiiiiieiieieeeee s 104
2-1-1) Les base dumOdele ..........coo i ieeeeeeee e 104
2-1-2) L’école des interactions concurrentielle..............ccoooeiiiiiiiiiiiiiieieeeeeeee s 106
2-1-3) La VISION AYNAMUQUE .....uiiieeeeee et e s s s e e e e e e e e e e e eeeeaeaesnnnsn s e e e s 109
2-1-4) Typologies et caractéristiques des aCtionS........ccccccvveeeeeeeeeeiiiiiiiiceeeeee e 111
2-2) La théorie des actions et des réactions atilesmux d’'analyse ..............ccccevveees 117
3-2-1) la dyade acCtioN-rEaCtiON.............iccmmmiiiiiiitiieie e e e e e e e e e 118
3-2 -2) La concurrence multimarchés et I'hypoth#éséolérance ou retenue

IMULUEIIE . e e e e e e e e e e e e eeeeeneeees 119
3-2-3) L’études de la concurrence au niveau diertee leader/firme

(03 0 F= 11T o T T PSSR 121
2-3-4 L’analyse de la concurrence au niveau deehément concurrentiel ..................... 123
2-3) Les principaux apports de I'école des intéoast concurrentielles .............ccc....... 412
2-3-1) Sur le plan conceptuel et thEONQUE ...ccceeeeeiieeeee e 125
2-3-2) Sur le plan MEthOAOIOGIQUE..........commmseerrriiiiiiiiiiieeeeeeeeeeeeeae e s s s s snnnneeeaeeaeeens 125
2-3-3) QUEIQUES PEISPECTIVES .....ccoiie ittt e e e e e e e e e e e ee e e e as 126
(@] o 1od 810 o NP PPPPPPRPPN 128
Conclusion de 1a PremIere PArti€ ...........uuvieemeeeeieeeeeeeeee e e 129

Deuxieme partie : Le marché de la téléphonie mobilestructure dynamique

concurrentielle

Introduction de la deUXIE€ME PArtIE.........uuuiiiiiiiiiiieeee e 131

Premier chapitre :
Présentation du marché algérien de la téléphontslende norme GSM

oo 11 o 1o o ISR 132
Section 1 :Le cadre générale des reformes du secteur destéhéunications

BN AIGEIIE ...ttt rrrrre e ————————— 134
1-1) Le contexte d’ouverture du secteur des té#wanications a la concurrence.......... 134
1-1-1) Les principaux objectifs de la réforme datser des télécommunications............ 134
1-1-2) Les supports et facteurs de Iégitimatios EOrMes .........cccceeeeeeeeeeeeiiiiiiinns 135

1-2) Le cadre juridique et réglemMENtAIre ...ccueeeeeeeeieeeeee e 140



1-2-1)Un nouveau cadre juridique adapté : Loi (@03 du 5 aolt 2000 ..................... 140

1-2-2) la nécessaire régulation des principauntgila concurrence efficace.................. 142
1-2-2-1) Le SEIVICE UNIVEISEI ..uuuuiiiiiii ittt s 142
I e ) I 0] (] ot o] g1 1= o o S 144
1-2-2-1) LA tarifICAION ....uvveiiiiiis ettt e e 145
Section 2 :Les acteurs du secteur de la téléphonie Mobile w...ccoovvvvvviiiiiiiiiiiie. 146
2-1) les acteurs INSHIULIONNEIS ......... e e 146
2-1-1) Autorité de régulation des postes et deéctghmunications (ARPT)................... 146
2-1-2) Le Ministere de la Poste et des Technoldgiéinformation
et de |a COMMUNICATION ........eiceeeeee e 149
2-2) Les operateurs de la téléphonie mobile de BABBM..........cccceeeeeeeiiiiiiiiiiinnn, 150
2-2-1) Orascom Télécom Algérie (OTADIEZZY .....cccoveveeeeeivieiiiiieieee e e e e 151
2-2-2) Algérie Telecom Mobile (ATMMOBILIS.........ccooooiiiiiiiiieeee e 157
2-2-3)Wataniya Telecom Algérie (WTANEDIM..........oovrriiiiiiiiiiiiiiee e 160
Section 3 :Marché de la téléphonie mobile en Chiffre ... eeeveeeeeeeeiiiie, 163
3-1) La configuration du MarCh@...........cccooeeeiiie i e e e e ee e 163
3-2) Evolution du parc d’'abonnés et du taux de patién...................ccccevvvvvieeennnn. 164
3-2-1) Parc d’abonnés et part de marché des tpBEEEUIS.........veeeeeieeeeeeeeeeeeeeeiiiees 164
3-2-2) le taux de PENELIALION .............. e eeeeeeereeeeeeeeeeeeessssssssarrrrrreeeeeeeeeasassanannns 167
3-2-3) Les parts de marché de la téléphonie mefgieepayée » et
CPOSE PAYEER  ..uiiiii i cmmmm e e e e e e e e e e e e e e e e et e e —————— e aaaaaaeaaes 168
3-3) Le niveau du trafic dans la téléphonie mahile................ccooeeiiiiiiiiiiies 169
3-3-1) Le niveau du trafic sur les réseaux MeoRIL.............ccoeeeiiiiiiiiiiiiiinees e 169
3-3-2) Le trafic international des réseaux mobiles.............ccoeevvvviiiiiiiiiiee e, 171
3-3-3) Le MOU (Minutes Of Usage) des réseaux mahile...............cccoevvviviviinennnn. 172
3-4) La dynamique entre le fixe et le MobIle .........ovvvveeiiiiiiiiii s 173
3-4-1) analyse comparative des parcs d’abonnés ket pénétration ............................. 317
3-4-2) Les tarifs de terminaisons d’appels surésgaux mobiles et fixes ...........cc........ 176
3-5) quelques indicateurs économiques et finasdarmarché de la téléphonie
1T o] 1= PP PP PPPPPPPPPPTPPPR 177
(0] o o3 U] o] o H 181
Deuxieme Chapitre : La dynamique concurrentielle das le marché de la téléphonie
mobile
g0 o[0Tt o] o NPT 183
Sectionl :Dispositifs de la recherche et aspects méthodplgdi.............ccvvvvvvvveeereeenn.. 184
1-1) Les principaux axes de notre recherche............ccccciviviieiicccccccie e 184
1-1-1) Notre ProblEMAtIQUE.......cccuieiiiieeiiiiiiiiiee et e e e e e e e e e e e e nnnnnr e e e e e e e e eeaeas 184
1-1-2) NOS questions de reCherChES.......ccoovieeee i 184
1-1-2) LeS hypPOth@SES FELENUES ......eviiiiiieeeee e ettt e e e e e ee e 186
1-2) présentations de la méthodologie de recherche..............ccccovviiiiicccciines 187
1-2-1) la méthode d’étude de cas longitudinale ..............coooviiiiiiiiiiiiiiiiieeeeeee 188
1-2-2) Justification du choix de la méthode deloagitudinale ................cccoevvvvnnnnnes 189
1-3) Présentation de notre corpus théorique dear@é ...............cccceeeeeeveeiiiiiiiiiinnee. 190
1-4) Logique et position de notre recherChe.ooo.......oovviiiiiiii e, 192
1-4-1) Une recherche exploratoire ..........ccccoeeiiiiiiiiiiiiiiiieee e 192
1-4-2) Une démarche qUAlItALIVE ............ .o e eeeeennnniiieaeeeeeeeeesreeeeeessssrnnnnneennnnnnnnnns 192
1-4-3) Une recherche Sur 1@ ProCESSUS ....caccemmmriiiiieieieiiiiieeieiiiiiiiie e 193
1-4-4) Une logique d’abduUCLION ............cicecceeeeeiiiiiiiiss e e s e e e e e e e e e e eeeeeeeeseennneeeeeennnnne 193

Section 2: Le cadre générale de I'étude de la dynamigusiradu marché
de la téléphonie MobIle ..o 194



2-1) la sélection de notre terrain de recherche.........cccccccoiiiiicieeeeee e, 194
2-1-1) Le marché de la téléphonie mobile commeierde recherche :

QUEIQUES SPECITICILES: ....oiii e e e 194
2-1-2) la délimitation du champ d’investigationed. mouvements concurrentiels
Comme UNItE d’'ANAIYSE ............ccmmmmmeeeeeeeiieieeteee e e e e e e e e e erreeee e e e e e e e e s e eenes 197
2-2) La constitution de la base de dONNEES ..cceecciiiiieii e 197
2-2-1) Source et modalité de collecte des dONNEES..........ccvvvvviviiiiiiiiiiiieeee e 197
2-2-2) Le choix de la période d’observation et @énde justification......................... Qa1
2-2-2-1) La période 2000-2005 .........uuuiiimmmmaneeeeeeeeeesassssiiinirineeeeeeeeeeeeeaaaaaannnnneenees 199
2-2-2-2) La periode 2009-2012 ........cuuiiiimamme e e eeeeeeee et e e 199
2-3) Le matériau empirique CONSHITUEG ..o eeeeeiiiiiiiiiiiiiiieieeeeee e e e e e 201
2-3-1) Evénements marquants la période 2000-2008..............cceevvevvvvivinnnniinneenns 201
2-3-1-1) une présentation SYNOPLIQUE .......ceeeeeeurrrrririiiieiieeeeeeeeaeasssssssnnnrnneeeeeeeeaeeens 201
2-3-1-2) La structure de I'offre des trois opérased la fin
e ANNEE 2005 .....uviiiiiiiiieeeeeerriirii et e e e e e e e e e e e e e e e nrrrr e e e e e e e e e e e e e e e 204
2-3-2) Le répertoire concurrentiel pour la peri@@®9-2012..............cceevvvvvvvevivennnnnn 206
2-3-2-1) la quantification et le codage des mouv@seoncurrentiels..............ccccvvene... 206
2-3-2-2) Un Modele conceptualisation et d’opénatialisation
comme grille d’anNalYSE ..o 207
Section 3: Les principaux résultats : discussion, integiéh et implications............... 211
3-1) Analyse des stratégies concurrentielles désadgurs pour la période allant de
2000 @ 2005 ...iiiiiiiiee et e e e e ettt e et e e e aaeas 211
3-1-1) Analyse de la stratégie concurrentielle’dedrateur historique ....................... 122
3-1-2) Analyse de la stratégie concurrentielle d$aom Telecom Algérie
(OTA) ettt ettt et e et ettt ettt s et et et et e e st n ettt n e eeanean 214
3-1-3) Analyse de la stratégie concurrentiell&\éeaniya Telecom Algérie
(WTA) ettt sttt et ettt et et e et e et e eeee e e e e e e eee e eee e eeeeen, 217
3-2) analyse dyadique des mouvements concurresgidds opérateurs pour
la période allant de 2009 & 2012........ceeiiiiiiiiiiiieeeeee e 219
3-2-1) étude par I'opérationnalisation des coritsticonceptuels .........ccceeeeeeeeeeeeee. 219
3-2-1-1 Modalité et répertoire CONCUIMTENTIEL.......uuviviiiieieeeeeeeee e 220
3-2-1-2) Une analyse caractéristique des mouventempetitifs...............evvviieiiinennnn. 122
3-2-2) L'analyse interactive dynamique des mouvdsieancurrentiels.......................... 223
3-2-2-1) OcCCUITENCE UES FEACHIONS .........commmmmmm e e e eeeeeeeeeeeeereerarerrennnn e eeas 226
3-2-2-2) L'ampleur du délai de réaction ..........cccoeoiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieeee e 227
3-2-2-3) Degré de différenciation/ MimetiSMe.........ccoeeevieeeeiiiiiiieee s 228
3-3) La synthése et discutions de NOS réSUtatS . .vvveeiiiiieeiieeeeiieeeeeeees 228
3-3-1) La période 2000-2005 : une trajectoire ég@jue orientée vers I'évitement
(o[ F= W oto] o (o[ 1= o (o = TP 228
3-3-2) La période 2009-2012 : affrontement conauret articulant initiative
Stratégique et MIMELISME ... ceeeeeeiiieeeeeee e 230
3-3-3) a propos des relations de coopération ¢éggrepérateurs ..........cccceeeeeeeeeeeeenms 232
(0] o o3 U] o] o FH T 237
Conclusion de la deuXieme PArti€..........ccoviviieeeiiiiiiiiiiiiee e e e e eeerees e e e e e e e eeeeeeeeererrnaaa.s 238
CONCIUSION QENETAIE........ccc ittt e e e e e e e e e e e e e e e e e e e s anneernees 239
Bibliographie
Annexe

Liste des tableaux et figures
Lises des abréviations
Table des matieres



Résumé :

La libéralisation du secteur des télécommunicatiensAlgérie a engendré une
situation d’intensification de la concurrence erlze opérateurs au sein du marché de la
téléphonie mobile. Encastrés dans un réseau imieecté qui se caractérise par une forte
interdépendance stratégique, les opérateurs de él@phbnie mobile adoptent des
comportements compétitifs articulant évitementfigbatement concurrentiel.

Pour étudier l'interaction et les relations coneutielles entre les opérateurs et leurs
impacts sur la configuration du secteur, nous allous intéresser aux mouvements
complétifs engageés par ces operateurs afin d’ane¢lou défendre leurs positions.

Pour ce faire, nous allons mobiliser le courantaddynamique concurrentielle, en
particulier les travaux traitant de I'analyse dga@ actions-réactions et ceux relatifs a
I'étude de la concurrence entre la firme leadda dirme challenger.

Pour cela, comme nous allons-nous appuyer sur utkeoaologie de recherche axée

sur I'étude de cas longitudinale.

Mots clés : dynamique concurrentielle, mouvement compétitifs, libéralisation, téléphonie
mobile
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