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Une boutique SFR dans Paris. LATRIBUNE

Inevitable apres sa vente ?

Le passage de quatre a trois
operateurs varendre le marché
des télecoms moins concurrentiel
et devrait favoriser une hausse des
tarifs difficile a contrer, méme en
imposant des concessions aux
acteurs.

AMELIE CHARNAY

DAY DAY DAY 1 DAY

TELECOMS

SFR - Une hausse des prix est-elle

anvier 2012. Loperateur telecom Free
faituneentreefracassante sur le mar-
che delatélephonie mobile en cassant
les prix. En 80 jours, 1l prend 2,6 mil-
lions de clients et pres de 4 % de part
de marche a ses concurrents, qui sont
contraints de s’aligner. Un an apres, les ta-
rifs du marché ont baissé en moyenne de
11,4 %. Un vrai séisme. Le phénomene
exactementinverse pourrait-il se produire
avec un passage de quatre a trois opéra-
teurs, dans lecasoulacession de SFR a Bou-
ygues Telecom, Iliad (Free) et Orange ve-
nait a se concrétiser ?
Unacteur quidisparait, c'estforcement
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moins de concurrence surlemarcheé grand
public des telecoms. Il en résultera meca-
niquement une incitation a rehausser les
tarifs, carles clients auront moins de choix
pour aller ailleurs. Mais les choses ne sont
pas sisimples.

Des précédents d’'augmentations en
Europe

« Dans une consolidation, l'enjeu ne se porte
pastellement surlenombred acteurscariln’y
a pas de chiffre magique », nous indique
Etienne Chantrel, expert en économie de
la concurrence et associé au cabinet Eight
Advisory.
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« Ce qui tmporte, c’est de savoir si la nou-
velle structure de marche qui en découlera va
poser probleme. Et pour cela, il faut commen-
cer par regarder les parts de marché de chacun,
maits aussi se demander s’1l y aura des risques
accrus de collusion, des freins pour de nou-
veauxentrants, stlesclients auront un pouvotr
de negociation sur les prix, etc» .

I1 y a toutefois des précedents docu-
mentes. En 2018, le Berec (I'organisme des
regulateurs européens des communica-
tions electroniques) a publié une etude sur
trois exemples de passage de quatreatrois
opérateurstelecom:en Autriche (2013), en
Irlande (2014) eten Allemagne (2014). Avec
pour conclusion que cesfusionsont euten-
danceareduire laconcurrence par les prix
au détrimentduconsommateur final. « Sur
les quinze dernieres annees, les fusions tele-
coms ont eté associees a des hausses de prix de
Uordre de +5 % a +25 %, selon les cas en Eu-
rope», confirme un economiste expert du
marché.

Toutefois, les effets observés sont a
prendre avec precaution. « Le controle des
concentrations est systematique en Europe
pour des operations de cette ampleur. Cela si-

gnifie que les cas probléematiques ont normas-
lement ete interdits ou autorisées sous condi-
tion de “remedes” pour minorer aumaximum
les effets anticoncurrentiels. En theorie, on ne
devrait donc jamats observer d opérations
ayant conduit a des hausses de prix», fait ob-
server Etienne Chantrel. On peut du coup
se demander si les hausses n‘auraient pas
eté encore plus élevées sans controle.

Les promesses des opérateurs ne
suffiront pas

En attendant, les opérateurs concerneés as-
surent qu'ils veulent faire des gains de sy-
nergie et gagner davantage de clients sur
leursintrastructures. Mais pas augmenter
les prix.

« Nous tenons la promesse de maintenir
nos prix bas depuis 25 ans et nous n'avons pas
cesse d'enrichir nos forfaits aux mémes tarifs
depuis tout ce temps », nous assure le direc-
teur general d'Tliad Thomas Reynaud.
«C’est vrat sur le mobile mais pas sur le fixe.
Celaneveut pasdire qu’ils ne sont pas sinceres
aumoment ou ils le disent, mais c’est un enga-
gement difficile a tenir car nul ne peut preju-
ger de l'avenir du marche», replique un ob-

servateur du secteur. Voila pourquoi les
autorités de la concurrence ne se conten-
teront pas de belles promesses.

Pour savoir quelles concessions impo-
ser lors des fusions, comme céder une par-
tie de la base clients, elles disposent d'un
indicateur mesurant lI'incitation d'une en-
tite fusionnée aaugmenter ses prix, en pre-
nant en compte la proximité concurren-
tielle entre operateurs et leurs marges.
C’est ce qui a conduit Bruxelles a
contraindre Orange et I'espagnol Masmo-
vila céder desfréquences au trublion rou-
main Digi. Et pour le moment, les tarifs ne
sontpas repartis alahausse surunmarche
passe de cing a quatre acteurs.

Desmesures similaires pourraient étre
imposéesau consortium francais désireux
de reprendrela plus grande part des actifs
de SFR. Mais cela pourrait réduire l'interét
pour lui de conclurel'affaire. Cestlaraison
qui va le pousser a argumenter des gains
d’efficience (meilleure couverture, inno-
vation, qualite de service) pour justifier
une concentration. Mais ces béneéfices de-
vront rester demontrables, quantifiables

et profitables aux consommateurs. LT



	SFR - Une hausse des prix est-elle inévitable après sa vente_1.pdf
	SFR - Une hausse des prix est-elle inévitable après sa vente_2.pdf

