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Rappel : les principaux objectifs de l’attribution des 
licences 

 Trois objectifs 

 

 

 

 

 

 

 

 Outils à la disposition du régulateur pour favoriser l’atteinte de ces objectifs 
(nombre de licence, prix des licences, partage des infrastructures, etc.). 

 Mise en évidence de certains effets escomptés d’un point de vue normatif  (plus 
licences et prix abordables, prix élevés des licences ne favorisent pas 
l’accessibilité technique, etc.) 

Accessibilité technique Investir dans le développement des réseaux afin d’assurer l’accessibilité  

Prix abordables 
Offrir aux consommateurs une grande variété de services innovants et de 
bonne qualité au meilleur prix 

Recettes  des Etats Générer des recettes publiques en valorisant le domaine public hertzien 

Innovation  Offrir aux consommateurs des services innovations.  Exemple M  Banking 



1) Eléments de contexte 
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Un paysage des télécoms hétérogène 

En terme de taux de pénétration 

Source : Banque Mondiale 

 2013  

– Moyenne ASS : 66 % avec une majorité de pays qui sont au dessus de la moyenne 

– Les 10 derniers pays sont ceux qui ont les PIB par habitants les plus faibles (Erythrée, Burundi, Ethiopie, Djibouti, Sud Soudan, 
Centrafrique, Malawi, Madagascar, etc.) 
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Un paysage des télécoms hétérogène 

En terme de taux de pénétration 
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Un paysage des télécoms hétérogène 

En terme de taux de pénétration 

Introduction 

croissance 

maturité 

 Tendance  

– Suit la courbe en S de diffusion d’une innovation technologique (introduction, croissance, maturité, déclin) 

– Pente de la courbe dépend du niveau de richesse du pays  

–  Ou en est t-on dans la courbe en S ?  

– 28 pays dépassent 100 % et atteigne la phase de maturité (Algérie, Seychelles, Afrique du Sud, Botswana, Namibie, Egypte,..) 

– La plupart des pays sont encore dans la phase de croissance et constituent un relais de croissance pour les Pays de la 1ère catégorie 
(Exemple Maroc Télécoms : Mauritanie, Burkina Faso, Mali) 

– Encore 4 à 5 ans avant que la moyenne Afrique atteigne 100 % 
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Un paysage des télécoms hétérogène 

En terme de nombre d’opérateurs 

 Le nombre moyen d’opérateurs de télécommunication par pays est de 3,3 (pour 53 pays africains) et varie entre 1 et 8.  

 Pays non directement comparables car différent fortement selon leur population 

 Le ratio population / nombre d’opérateurs proposé ci-après est théorique (hypothèse que l’ensemble de la population 

adopte un mobile), mais permet une comparaison entre pays :  

- Les pays en queue de liste i.e ayant de faibles ratios (nombre relativement élevé d’opérateurs ramené à la population) sont 
petits en surface et en population  : Gabon (1,6/4) , Gambie (1,8/4), Djibouti (0,8/1), Togo (6,6/2), Bénin(10,5/5)                        
et /ou de très faible densité : Mauritanie (3,7/3).  

- En moyenne un opérateur peut cibler un marché  de 5,  5 millions au Burkina Faso Vs 0,5 en Gambie  A ARPU constant cela 
pose aussi la question de la rentabilisation des investissements.  

Moyenne 5,5 



Un paysage des télécoms hétérogène 
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Prix d’une licence 2G en millions d’euros courants 

Prix d’une licence 3G en millions d’euros courants, 

1) Disparité des prix  
2) Empiriquement, les prix des licences 3 G ne sont pas forcément plus élevés (sauf mali, Egypte dans cet 

échantillon) . Ceux qui ont été attribués tardivement intègrent aussi un environnement plus concurrentiel   
   

En terme de prix des licences  



Un paysage des télécoms hétérogène 
 

Page 9 

En terme de prix des licences… même corrigé par la taille de la population  

Baisse de l’hétérogénéité constatée après correction par la population  



Malgré cette disparité, quelques tendances 
partagées 
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 Diffusion importante des services mobile et taux de pénétration qui 
s’accélère ces dernières années 

 Hausse du nombre d’opérateurs : passage de 2,5 en 2005 à 3,8 en 2012 

 Baisse des prix des télécommunications 

– Au Nigéria : baisse des prix à la minute de 25 % entre 2010 et 2011  (Renaissance Capital, 2012) ;   

– Au Maroc, selon l’ANRT, les prix continuent de baisser dans la téléphonie mobile (d’environ 23 % entre 
fin 2013 et 2012) 

– Principale Raison évoquée : baisse des TA et entrée d’un 3ième opérateur  

– ix du prix de licences attribuées (testable)  

 

 

 

Thèse défendue ici: la régulation à travers l’instrument des attributions 
de licence (prix et quantité) n’a pas eu d’influence significative sur ces 
facteurs dans le reste de l’Afrique Sub Saharienne du prix de licences attribuées (testable)  

 

 



2) ATTRIBUTION DE LICENCES ET ACCESSIBILITE  
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1. Accessibilité technique 
Pourquoi améliorer l’accessibilité technique?  
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THEORIE 

Empiriquement, le taux de pénétration de la téléphonie mobile et le taux de couverture GSM sont positivement liés.  



1. Accessibilité technique 
Attribuer plus de licences n’a pas été une garantie d’un fort taux de 
pénétration  
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• Même taux de pénétration (65  % au Togo et en guinée ) et différents nombre d’opérateurs ( 2 au Togo et 4 en Guinée) 
• Même nombre d'opérateurs (3 au Burkina Faso et en Tunisie)  et différents taux de pénétration de (60% et 116%)   
 



1. Accessibilité technique 
Attribuer des licences moins chères n’a pas été une garantie d’une 
meilleure couverture 
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THEORIE THEORIE 

Un prix de licence élevé n’entraine pas une faible couverture (Maroc) et inversement un prix faible n’est 
pas une garantie d’un taux élevé de couverture (Bénin) 
 

Prix des licences attribuées à des moments assez proches fin 90 début 2000 



1. Accessibilité technique 
Attribuer des licences moins chères n’a pas été une garantie d’une 
meilleure couverture, même après correction du biais « démographie » 
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 Empiriquement, toujours pas de relation négative entre taux de couverture et prix d’une licence, cette 
fois ci exprimée en euros par habitant  
 
Réside tout de même une limite : densité est une variable importante. Plus difficile d’atteindre un taux de 
couverture important dans les pays à faible densité 
 
 



1. Accessibilité technique 
Taux de pénétration peut différer du taux de couverture 
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THEORIE THEORIE 

Différence entre taux de pénétration et taux de couverture permet d’apprécier l’utilisation de 
l’infrastructure installée  
 
Malgré une bonne couverture technique certain pays ont un taux d’adoption faible. Exemple Djibouti 
(95 % vs 23 %)   Renvoie à la question  de l’abordabilité . 



3) ATTRIBUTION DE LICENCES ET PRIX ABORDABLE 
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2. Prix abordables 
Pourquoi des prix abordables?  
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THEORIE 

Enjeux en terme de « fardeau » pour les ménages : en Namibie ou en Ethiopie les ménages dépensent jusqu’à 

10% de leur revenu mensuel en téléphonie. Cette part est plus de trois fois plus élevés par rapport à la France. 
(Tcheng, Huet, Romdhane, 2010).  

Enjeux en terme d’adoption : empiriquement, le taux de pénétration et le poids des dépenses en téléphonie 
mobile en % du PIB sont inversement liés  
Trappe à gauche de la ligne rouge ? Poids de dépenses trop élevé dans le budget des ménages constitue un 

frein à l’essor de la technologie. 

Trappe ? 



2. Prix abordables 
Pas de tendance nette entre nombre de licences attribuées et baisse des 
prix 
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Le nombre d’opérateurs et le poids des dépenses en téléphonie mobile en % du PIB ne sont pas liés 
 
Poids des dépenses en téléphonie mobile est élevé pour des pays ayant différent nombre d’opérateurs à PNB par 
habitant comparable 



2. Prix abordables 
Pas de tendance nette entre faible prix de licences et baisse des prix 
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• Un prix de licence faible ne répercute pas forcément sur le niveau des prix dans les marchés de détail. Exemple : le 
Burkina Faso, le Sénégal pour la 2G 

 

• « Mobile Cellular Subbasket in % of GNI est un indicateur délicat (différence dans l’indicateur peut provenir d’une forte 
différence dans le PNG et non des dépenses en mobile) 

 
 Raisonnement par groupes  de pays à PNB par habitant comparable 

• Burkina Faso, Mali, Bénin : avec un niveau de prix de licences faible le poids des dépenses mobile au Burkina est du 
même ordre que le Mali ou Bénin  
 

Prix licence par habitant  



Conclusion  
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 Réussir le développement des services télécoms ne résulte pas uniquement d’une 
application stricte des résultats théoriques de la concurrence (plus de licences, 
licences moins chères par exemple) 

 Plusieurs facteurs interviennent dans cette réussite et dépend des spécificités pays. 

 La stratégie des acteurs semble tout de même déterminante et l'Afrique rentre 
dans une nouvelle ère pouvant (enfin) bousculer les marchés 

– Les anciens acteurs rentre dans une phase de baisse des coûts : potentiellement transférable au 
consommateur ou dans la préparation du décollage d’Internet  

• Rationalisation et optimisation des couts  
– Optimisation des achats  
– Partage des tours des télécoms 
– Externalisation des services 

• Fusions –Acquisitions et cessions  
– Orange réduit son périmètre sur le continent pour préserver sa rentabilité : annonce de la vente de sa Fil iale Ougandaise 

à Africell  
– Le ministre des télécoms Ivoiriens appelle de ses vœux la fusion de Comium, Green et Café mobile (n’investissent pas 

suffisamment dans leur réseau, absence de rentabilité)  

– De nouveaux acteurs bousculent le marché (notamment la séquentialité dans les attributions de 
licence semble porter ses fruits) :  

• Liquid Telecom opérateurs panafricains de fibre optique provoque une baisse des prix de gros de la capacité 
d’Internet  (pouvant aller jusqu’à 25 % , notamment en mettant en compétition les câbles sous -marins de 
l'est (Eassy, Seacom, Teams) avec ceux de l'ouest (SAT-3, Wacs) 

• Concurrence accrue : arrivée tardive de l’Indien  Airtel (Outsider) avec une stratégie low cost (présent dans 
17 pays) 



Questions ?  

 شكرا

MERCI BEAUCOUP 

THANK YOU 


