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chambardements
en 1998
La concurrence s’étendra à la téléphonie locale

Danielle

Turgeon

eux qui croient que les of-
fres en téléphonie d’affai-
res sont complexes n’ont

encore rien vu.
La récente décision du

Conseil de la radiodiffusion
et des télécommunications
canadiennes (CRTC) de per-
mettre la concurrence dansla
téléphonie locale va chambar-
der l’industrie encore davan-
tage : plus de joueurs, plus
d’offres, plus de calculs et de
maux detête pourles compta-
bles!
En parallèle, les gens pour-

ront trouver des forfaits qui
conviennent mieux à leurs be-
soins réels, et ce, à meilleur
coût. « Nous allons de plus en
plus vers une structure de prix
qui reflète les coûts réels », a
indiqué Johanne Lemay, co-
présidente de Lemay-Yates,
une firme de consultants oeu-
vrant auprès des entreprises
du secteur des télécommuni-
cations.
Ce changement est bénéfi-

que pourl’économie. Les prix
à la baisse stimulent la télé-
phonie et permettent aux en-
treprises de bénéficier d’ of-
fres innovatrices de la part des
fournisseurs de services.
« Depuis 1992, on remarque

une croissance totale de minu-
tes dans le marché. Le nombre
de lignes pour la transmission
de la voix augmente. Les em-
ployés utilisent plus le télé-
phone car les affaires se font à

l'étranger et l’on déborde ra-
pidement les frontières », a
poursuivi M”* Lemay.
L'augmentation se fait aussi

sentir dans les lignes de trans-
mission de données (téléco-
pieurs, modems, transmis-
sions de fichiers par Internet).
Les circuits à haut débit sont
en demande pour des applica-
tions comme de la vidéocon-
férence.
Bonne nouvelle ! Selon Ri-

chard Comtois, associé de
Comtois Carignan, consul-
tants en télécommunications,
« il y a encore de la place pour
des baisses tarifaires, car il
existe un excédent de capacité
sur le marché actuellement ».

Des analyses
détaillées

Depuis 1992, date de l’ou-
verture à la concurrence dans
l’interurbain, les fournisseurs
se livrent une bataille que per-
sonne ne va contester. Tout est
bon pour gagner un client. Il
suffit que Sprint Canada an-
noncel’interurbain à 0,15 $ la
minute pour que les concur-
rents réagissent.
« La concurrence est telle

que les compagnies de télé-
phone sont prêtes à faire des
spéciaux incroyables en fonc-
tion du volume d’appels. Les
entreprises n’ont qu'à négo-
cier », a dit M. Comtois.
On a même entendu parler

ces derniers temps de tarifs de
0,0841 $ et de 0,098 $ la mi-
nute, qui auraient été offerts

  
  

au Mouvement Desjardins.
« L’interurbain est devenu

une commodité que l’on ma-
gasine commedes trombones.
Trop souvent sans penser aux
fonctionnalités du réseau !»a Elf
fait observer M. Comtois pour
donner une idée de l’ampleur
du phénomène.
Au chapitre des gains, Sprint

est celle qui se défend le
mieux. Elle est bonne deuxiè-
meen termes de minutes d’in-
terurbains acheminées au Ca-
nada après Bell Canada.
«Bell devrait perdre

35,26 % aux mains de Sprint
(15,20 %), d’AT&T Canada
(9,18%), de Fonorola
(3,35 %) et d’autres concur-
rents tels qu’ACC, London
Telecom et Westel », a affir-
mé M" Lemay à la suite
d’une analyse du nombre de
minutes.
Cette analyse est basée sur

les prévisions fournies par les
entreprises elles-mêmes aux
audiences publiques du
CRTC. Chaque entreprise doit
déposer au CRTC le total de
ses minutes de conversations
commutéesafin que l’organis-
me établisse la contribution
qu’elle devra verser au service

“compte des minutes qui dé

local. Ce dernier a toujours
été - et demeurera - subveñ-

“tionné par une partie des reve-
pusde l’intefurbain.
Ces pourcentages tiennent

tent oùse terminent sur les té
seaux des ‘concurrents, mais

qui peuvent Être transportées
en partie sur le réseau de Bell

‘incluentpas l'ensem-

 

ble des services offerts, dont :
les services dédiés, l’ün des
segments de marché où AT&T
Canada est bien représentée.
« Ces chiffres donnent, par

contre, une bonne indication
de la croissance générale des
parts de marché, a souligné
M™ Lemay.
« Sprint a une stratégie trés

pointue. Elle cible les petits
clients d’affaires, le résiden-
tiel et le marché des appels
outre-mer. Ses plans d’écono-
mies sont très bien établis
pour séduire ces clientèles. »
Mm Lemay affirme que la

croissance d’AT&T Canada
est réelle, mais difficile à éva-
luer car il y a longtemps que
l’entreprise n’a pas produit de
rapport annuel en raison des
changements de direction.
Quant à Bell, elle a encore

quelques avantages par rap-
port aux concurrents : les
fonctionnalités de sa carte
d’appelet le service Centrex
qu’elle est la seule à offrir.
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Malgré totout, elle détient tou-
jours le plus important volu-
me de minutes. Changer de
fournisseur de télécommuni-
cations n’est pas si simple, se-
lon M. Comtois. Il faut inven-
torier tous les liens téléphoni-
ques en place 1-800, lignes
dédiées, lignes pour la voix,
pour les données (téléco-
pieurs, modems), sans en
échapper une seule.
« Si vous en oubliez, ou fai-

tes des changements subsé-
quents à vos lignes,le prix ré-
gulier sera alors facturé. Bell
ne vous accordera plus d’es-
comptes de volume car vous
n’y aurez plusdroit. »

Grande convergence

Les utilisateurs auront-ils
moins de réticence à faire le
saut d’une compagnie à l’au-
tre s’ils peuvent obtenir tous
les services au même en-
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droit ?Peut-être.
C’est le pari que tiennentles

joueurs qui veulentoffrir de la
téléphonie locale. « Selon nos
sondages, 37 % des clients
choisiraient un guichet uni-
que », a affirmé Denis Tru-
deau, vice-président ventes,
province de Québec, d’AT&T
Canada.
Forte de son succès, Sprint

Canadaest sans douteà plani-
fier son arrivée dans la télé-
phonie locale. « Nous n'avons
pas encore établi notre plan de
déploiement », a dit Juri
Koor, président et chef de la
direction de Call- Net Enter-
prises, qui détient Sprint Ca-
nada.
Louverture de la concurren-

ce dans le local amènera de
nombreuses offres. Pour la
première fois dans l’histoire,
la téléphonie pourra emprun-
ter des réseaux,tous différents
les uns des autres. D  
 

+
+
—
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ompte tenu de la concur-
rence dans la téléphonie
locale, les gens d’affaires

pourraient voir se profiler
plusieurs guichets uniques
pour tous les services de télé-
communications.
Comme aucune entreprise

ne peut offrir l’ensemble des
services, des alliances se né-
gocient présentement pour ar-
river à offrir la téléphonie lo-
cale, l’interurbain, la télépho-
nie cellulaire, le téléavertisse-
ment, le branchement Inter-
net, le cable et tutti quanti...
en remettant une seule facture
aux clients.
« Les gens d’affaires doi-

vent se préparer à compareret
à analyser des forfaits et à de-
venir vigilants quant à leurs
besoins réels. Ils auront à de-
mander des soumissions et à
signer des contrats », a expli-
qué Yvan Guay, directeur de
Braxton Associés, une divi-
sion de Deloitte & Touche,

groupe conseil.
Pour que ces guichets uni-

ques soient possibles, des al-
liances se noueront entre des
joueurs déja en place et les
nouveaux venus. Des régle-
mentations devront étre re-
vues au Conseil de la radio-
diffusion et des télécommu-
nications canadiennes
(CRTC) pour permettre la co-
commercialisation des servi-
ces.
Par exemple, Bell Canada

ne peut pas faire la mise en
marché conjointe de tous ses
services actuellement. Elle
vend déjà des forfaits Liberti
et son service Sympatico
dans les Téléboutiques, mais
ne peut les commercialiser
conjointement dans sa publi-
cité et son marketing.
Ultimement, elle pourrait

être intéressée à commerciali-
ser sous un scul chapeau la
téléphonie (Bell Canada), la
téléphonie cellulaire (Bell
Mobilité), mêmela télévision
par satellite avec ExpressVu,
car toutes ces entreprises ap-
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partiennent au même holding,
BCE (Mtl, BCE, 41,80 $).
Les deux premiéres sont déte-
nues à 100 % par l’entreprise
et la troisième, à 39,5 %. La
réglementation entourant la
co-commercialisation est à
l’étude présentement.

Les options

Il existe différentes options
pour les concurrents qui veu-
lent entrer sur le marché.
La première,et la plus coû-

teuse,est de construire le plus
tôt possible leur propre réseau
en reliant les clients à leurs
équipements. Certaines entre-
prises ont déjà des installa-
tions, de la fibre optique ou
du câble, dontelles pourraient
tirer profit.
« La décision favorise nette-

ment les entreprises qui ont
des bases structurelles en pla-
ce », a indiqué Sylvia Morin,
des affaires publiques du
Groupe Vidéotron (Mtl,
VDO, 11,10 $). Vidéotron
part donc avec une longueur

La téléphonie d'affaires C 

Téléphonie locale : des
comparaisons complexes
entre les options offertes

d’avance, car l’entreprise
possède un réseau de fibres
optiques qui rejoint déjà plu-
sieurs clients d’affaires.
La seconde consiste à s’in-

terconnecter au réseau de Bell
afin d’offrir le service tout en
commençant la construction
de leurs infrastructures. Le
CRTC a accordé une période
de grâce de cinq ans aux nou-
veaux arrivants. Au bout de
cette période, ils ne pourront
continuer d'offrir le service
sansréseau.
Finalement, il y toutes les

alliances possibles entre les
compagnies de téléphone, les
câblodistributeurs et les four-
nisseurs de services sans fil,
que ce soit les entreprises de
téléphonie cellulaire ou de
Services de télécommunica-
tions multipoints locaux
(STML). La boucle locale
pourrait également être un
lien Internet.
Les STML sontla troisième

voie pour l'autoroute de l’in-
formation; le téléphone et le
câble représentent les deux
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B Yvan Guay :
« Il deviendra plus
complexe d'évaluer
toutes les options. »

autres. L'installation de ces
services est en cours. Les
fournisseurs ont des tours qui
transmettent le signal à cha-
que foyer muni d’une petite
antenne accrochée à la mai-
son. « Dans les zones où les
câblodistributeurs sont bien
implantés, nous pourrions
voir des compagnies de télé-
phone s’associer à eux pour la
partie du réseau qui entre
dans la maison desclients », a
commenté M. Guay.

 
Dans les faits, les trois scé-

narios se feront probablement
en parallèle. Les entreprises
qui voudront conquérir les
parts de marchéde la télépho-
nie locale s’attelleront à la tâ-
che rapidement.
« I] n’y aura pas de date ma-

gique », a estimé Bernard
Courtois, premier vice-prési-
dent, réglementation de Beli
Canada.
« Tous les joueurs impor-

tants devraient être en place
vers le milieu de 1998. Les
systèmes devrontêtre bien ro-
dés avant le début des of-
fres.» I
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La concurrence dans le service
local sera-t-elle

foules de documents doi-
vent prendre la route du

Conseil de la radiodiffusion
et des télécommunications
canadiennes (CRTC).
Les 25 comités chargés de

se pencher sur les nouvelles
règles de la concurrence dans
la téléphonie locale devaient
remettre leurs rapports avant
le 31 août.
L’automne s’annonce très

chaud car les suggestions ne
feront certainement pas
l’unanimité. Le CRTC analy-
sera tout cela pour en arriver
à des ententes entre les
joueurs en janvier 1998.
Tout n’est pas réglé. Yves

Mayrand, vice-président, af-
faires juridiques et secrétaire
adjoint de Cogeco Câble
(Mtl, CCA, 12,05 $) a em-
ployé cette expression pour
expliquer la situation : The
devil is in the detail.
En mai dernier, en plus de

permettre l’arrivée de nou-
veaux concurrents dans le

Ei ce moment méme, des

Bl Pour Dean Proctor
de Microcell ia batallle
est déjà commencée.

service local, le CRTC re-
mis en cause le modèlede té-
léphonie qui existe depuis
plus de 100 ans.
Sa décision touche la bou-

cle locale, qui est en quelque
sorte l’entrée de cour donnant
accès à la route principale et
éventuellement aux autorou-
tes.
Cette boucle locale relie

chaque résidence ou chaque
place d’affaires à un centre
de commutation où l’on re-
trouve des équipements qui
permettent aux abonnés de
recevoir leur service télépho-
nique.
Jusqu’à maintenant, le lien

se faisait par réseau filaire
(fils de cuivre), mais de nou-
velles options serom_ssi-
bles : par câble, par une tech-
nologie sans fil ou par Inter-
net. Plusieurs concurrents se
pointent dans chacune des
options. Plus que d'accepter
la revente de services, com-
mece fut le cas dansl’inter-
urbain, le CRTC a obligé les
nouveaux concurrents à pos-
séderleur réseau. À court ter-
me, ils pourront s’intercon-
necter à Bell Canada,ils ont

our janvier ?
un délai de grâce de cinq ans
pour s’installer.
« On ne verra pas de reven-

deurs surgir en grand nombre
comme ce fut le cas dans
l’interurbain. Monter unein-
frastructure locale coûte cher
et demande du temps », a in-
diqué Denis Trudeau, vice-
président, ventes, pour le
Québec d’AT&T Canada.
M. Trudeau a expliqué que

les enjeux ne sont pas les mê-
mes non plus pourles clients.
Dansle cas de l’interurbain,
quand un fournisseur dispa-
raissait, les abonnés pou-
vaient tout de même conser-
ver leur service. Dans le cas
de la téléphonie locale, le
dernier bout de fil appartient
au fournisseur d’accès. S’il
disparaît, les clients n’ont
plus de service. C’est une im-
portante différence.
Avant de commercialiser

des offres, il faut d’abord
s'entendre sur les règles de
base.
Pour certains, rien ne va

changer sur-le-champ pour
les gens d’affaires au lende-
main de la concurrence.
« Tant qu’il subsiste des

obstacles à la libre concur-
rence, les nouveaux arrivants
ne sont pas intéressés à y en-
trer », a indiqué Sylvia Mo-
rin, des affaires publiques du
Groupe Vidéotron (Mtl,
VDO,11,10 $).
Pour d’autres, la bataille est

déjà enclenchée. Du côté de
Microcell, entre autres, Dean
Proctor, vice-président, af-
faires réglementaires, fait va-
loir que la téléphonie sansfil
est déjà une solution de re-
changeà la téléphonie locale.
« La moyenne d’appels en

téléphonie locale est de 150
minutes par mois. Avec un
forfait de 400 minutes pour
40 $, un abonné peut faire sur
son cellulaire des appels qu’il
aurait fait d’un téléphone
fixe », a noté M. Proctor.
Le v-p de Microcell croit

quela décision du CRTC per-
met de repenser la façon de
faire de la téléphonie. Il esti-
me que les concurrents ont
intérêt à construire leur ré-
seau rapidement pour que les
changements se fassent sentir
promptement en termes d’in-
novation dans les services.
DT)E  

 



Etes-vous assis sur des actifs qui pour-

raient être rentables? Avez-vous une base

l'avons aidée à utiliser Internet pouroffrir

cette ressource à de nouveauxclients dans

le monde entier. La demande est si forte
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Découvrez comment exploiter vos res-

sources au maximum avec Internet.

Visitez notre site Web mondial au
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our que les clients conser-
pleur service cellulaire

traditionnel, les compa-
gnies tentent de s'étendre sur
de plus en plus de territoire
par des ententes d’itinérance.
Lorsqu'ils arriveront sur le

marché,les satellites offriront
une couverture sans précédent
aux abonnés qui rêvent de ne
jamais perdre leur service.
Pour ne pas voir leurs meil-
leurs clients s’envoler, les
compagnies de téléphonie
cellulaire font des alliances.
Les ententes d’itinérance

qu’elles signent ne font que
commencer, mais elles dessi-
nent petit à petit le paysage
des télécommunications mon-
diales de demain. Les entre-
prises qui ont choisi les mé-
mes technologies se regrou-
pent.
Récemment, Mobilité Ca-

nada et Sprint PCS annon-
çaient leur association pour la

prestation des Services de
communications personnels
(SCP). Les SCP font appel à
des appareils qui offrent aux
abonnés de téléphonie cellu-
laire une meilleure transmis-
sion de la voix, un prix infé-
rieur et des services comme
ceux que nous connaissons
déjà sur le réseau filaire :
l’identification des appels, la
boîte vocale personnalisée, la
transmission de données et le
téléavertissement, entre au-
tres.
« Nous souhaitons créer un

seul réseau, tout en générant
des revenus pour les deux
parties. Nous partagerons
également des coûts de re-
cherche et développement»,
a indiqué Charles Labarge,
président de Mobilité Canada.

Rinérance

Les abonnés itinérants peu-
vent, en vertu d’ententes con-
clues entre les sociétés de té-
léphonie cellulaire, utiliser le
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réseau d’une autre société si-
gnataire de l’entente lors-
qu’ils se trouvent en dehors
du territoire que sert la socié-
té à laquelle ils sont abonnés.
Le voyant lumineux roam

s’allume sur le téléphone des
voyageurs pour leur indiquer
qu’ils paient des frais diffé-
rents de ceux qu’ils assument
normalement dans leur terri-
toire habituel.
Le réseau hôte facture aux

visiteurs des frais d’accès.
Les mises en service quoti-
diennes peuvent coûter jus-
qu’à 3 $ US. Puis, les tarifs à
la minute varient d’une ré-
gion à l’autre - il existe des
centaines de tarifs variant de
0,75 $ US à 1,05 $ US - éta-
blis selon les régions et les
ententes conclues.
Chose certaine, un abonné

en visite a intérêt à restreindre
ses conversations téléphoni-
ques sous peine de grandes
surprises à la réception de la
facture.
Si les ententes d’itinérance

La téléphonie d'affaires C 

Les compagnies de téléphonie
cellulaire multiplient les alliances
Objectif : offrir autant que les projets faisant appel aux satellites

sont pratiques pour les abon-
nés qui ont un besoin réel, el-
les sont en tout cas rentables
pour les fournisseurs de servi-
ces.

La situation actuelle

Les entreprises canadiennes
Bell Mobilité et Cantel of-
frent l’itinérance. Depuis juil-
let 1997, le service Itinérance
a tarif unique de Bell Mobili-
té garantit aux clients un tarif
de 0,99 $ US la minute (frais
d’interurbains en sus)lors-
qu’ils voyagent aux Etats-
Unis, au Mexique et aux Ba-
hamas.
Bell a une entente avec Mo-

bilink, une entreprise regrou-
pant des fournisseurs de ser-
vices sans fil en Amérique du
Nord.
Depuis novembre 1996, Ro-

gers Cantel Mobile Com-
munications offre I'itinéran-
ce sur le réseau d’AT&T Wi-
reless Services, filiale
d’AT&T. Le tarif d’itinéran-

H Charles Labarge :
« Nous souhaitons
créer un seul réseau
tout en générant des
revenus pour les deux
parties. »

ce de Cantel varie en fonction
de la région où l’abonné se
trouve.
« Nous avons déjà un ac-

cord d’itinérance pour les ser-
vices cellulaires traditionnels
en mode analogique et numé-
rique. Et d’ici la fin de l’an-

AF &

 
   

née, nos abonnés auront éga-
lement accès aux SCP dans
les deux pays », a indiqué Vi-
tal Bélanger, vice-président-
directeur général de Cantel
pour le Québec.
Les deux entreprises cana-

diennes offrent également la
location de téléphones cellu-
laires adaptés à la technologie
du pays où ils vont. Avec les
services Ifinérance globale ou
Cantel mondial, les clients
demeurent faciles à joindre
où qu’ils soient. M

 

 

Il en coûtera moins cher
d’utiliser un appareil de Ser-
vices de communications per-
sonnelles (SCP) pourfaire de
l’itinérance à l’étranger.
D’ores et déja, Microcell of-
fre le service a tarif unique,
soit 0,50 $ la minute.
En plus du service qu’ils se

provincesde l'Atlantique.

fil au Canada.  
voient offrir dans quelques
grandes villes canadiennes
(Montréal, Québec, Ottawa-
Hull, Toronto), les clients de
Microcell peuvent utiliser dès
aujourd’hui leur appareil
dans une quinzaine d’États
américains.
Et d'ici peu, ils pourront le

clearNeT

M. Denis Boulais

M. George A. Cope, présidentet chef de la direction de
Clearnet Communications Inc, est heureux d'annoncer la
nomination de M. Denis Boulais au poste de vice-président,
Québecet provinces de l'Atlantique.

Monsieur Boulais sera responsable du développement
des activités de vente et de mise en marché de la société,
notamment des produits Mike"* et des futurs SCP (services
de communication personnelle) au Québec et dans les

Clearnet est une société de télécommunications sous
contrôle et gestion canadiensqui se dirige rapidement vers la
position de chef defile parmi les fournisseurs de services sans

Clearnet exploite le réseau numérique Mike dans le
corridor Windsor-Québecet offre des services de communi-
cation analogique partout au Canada. Possédant un permis
national de services de communication personnelle (SCP) de
30 MHz, Clearnetprévoit lancer les SCP dansles plus grands
centres urbains du Canada cet automne.

l'itinérance, moins chère grâce aux nouveaux
faire dans divers pays d’Eu-
rope. Microcell a opté pourla

Microcell

Technologie
Appareils

Zone de couverture
Prix

Autres services

appareils SCP
technologie GSM (Global
System for Mobile Communi-

SCP : où en sommes-nous ?

cations), la normela plus ré-
pandue dansle monde.
Récemment, sept des prin-

cipaux exploitants GSM

GSM (Global System for Mobile Communications).
Monomode SCP. Les appareils devront être changés pour une couverture nationale en dehors des zones urbaines.
Dans ce cas, les abonnésutiliseront le réseau cellulaire de Bell Mobilité.
Montréal, Québec, Ottawa-Hull, Toronto, Vancouver.
40 $ pour 400 minutes pourle forfait de base avec les fonctions Appel en attente, Renvoi d'appels et
Service conférence.
De 0,25 $ à 7 $ par mois, le plus élevé étant la messagerie fax jumelée à une messagerie vocale.

d’Amérique du Nord se sont
alliés pour former un seul et
unique réseau. Microcell en
fait partie. (DT) HN

 

Autres services

Facturation
Local
Interurbains
Autres frais
Itinérance

Technologie
Appareils

Zone de couverture prévue
Note Technologie AMCR.
Appareils bimodes et bibandes (800 MHz et deux GHz).
Zone de couverture Nationale.
Itinérance Sprint PCS, quand le service sera lancé.

Facturation À la seconde.
Local 0,20 $ la minute pourle temps supplémentaire au forfait. _
Interurbains 0,15 $ la minute au Québec et 0,20 $ la minute au Canada et aux États-Unis.
Autres frais carte Fido, 50 $; appareils, de 250 $ à 450 $; frais de licence, 48 $.
Itinérance 15 États américains. D'autres ententes seront en vigueurd'ici la fin de l'année.

Cantel
Technologie AMRT (Accés multiple par répartition dans le temps).
Appareils cellulaires numériques.
Zone de couverture Vancouver, Edmonton, Calgary, Winnipeg, Toronto, Ottawa, Montréal, Québec et Halifax.
Prix Les clients qui adhèrent à un programmetarifaire SCP de trois ans, pour 49,95 $, ont un forfait de base

comprenantl'identification d'appel, la mise en attente visuelle et ie message mobile. Le coût d'ouverture
du dossier est de 9,95 $.
Les fonctions plus avancées exigent des suppléments allant de 3,95 $ à 9,95 $ par mois, le plus élevé
étantla transmission de messages numériques ou alphanumériques.
à la seconde.
0,20 $ la minute pourle temps supplémentaire au forfait en vigueurdans la zone locale.
0,50 $ la minute hors de la zonelocale.
frais d'activation, 25 $; frais de licence, 48 $; appareils, 400 $.
AT&T Wireless Services, en ce qui concernele cellulaire traditionnel. Les services SCP seront également
disponibles bientôt.

Clearnet (lancement a venir)
AMCR (Accès multiple par code de répartition).
non disponibles.lls seront bimodes. Un abonné pourra capterles signaux SCP urbains de Cleamet et les autres
signauxcellulaires de Cantel pour assurer une couverture surl'ensemble du territoire.
ationale

Clearnet commercialise depuis juillet le service Feu vert, qui permet aux abonnés de Mike d'utiliser leur appareil
surle réseau numérique de Nextel Communications, de Virginie, qui couvre 250 villes. Les abonnés paientle
mêmetarif aux États-Unis que dansleur zone d'appartenance au Canada. Aucunsfrais supplémentaires ne sont
exigéspour la connexion au réseau de Nextel. Mike n'est pas un service SCP.

Bell Mobilité (lancement à venir)
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L'interurbain : c'est moi qui appelle.
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Enfin! une solution simple avec un même tarif avantageux +

pour vos services d’interurbains et de numéro sans frais: |

15“ la minute, en tout temps, partout au Canada! »

Tarification simple
Les nouveaux services d’interurbain et de numéro sans frais à LS © $

la minute Maxi Affaires*® de Sprint Canada facilitent grande- — print. *

ment votre gestion et votre planification. Fini les structures de Canada ua

tarifs compliquées!

Économies maximisées le maximum pour vos affaires
Des tarifs à la minute très avantageux sont également offerts

de meilleurs rabais mensuels que votre compagnie de téléphone
locale, nous vous offrons les rabais sur volume consolidé les

plus complets de l’industrie.

pour les États-Unis et à l’international. Et, en plus de garantir ma a ~ A puEEE
Services complets www.sprintcanada.ca

Évidemment, vous pouvez toujours compter sur nos rapports

détaillés d’appels pour analyser tous vos appels, selon vos besoins.

Et notre service «contact unique» vous permet, en un seul appel,

d’avoir un spécialiste toujours à l’écoute pour trouver les réponses

à toutes vos questions, 24 heures sur 24, 7 jours sur 7.

C’est simple, non?



 

©Danlelle

a téléphonie sur le cable
Le à l’essai à Trois-Riviè-

res en ce moment. Cogeco
Cable (Mtl, CCA, 12,059) a
reçu 2 M$ de vision.com, un
regroupement de câblodistri-
buteurs canadiens, pour faire
des tests.
« Nous ferons l’essai de

quatre technologies à raison
de 50 clients pour chacune
d'elles, a indiqué Jacques
Bégin, vice-président et di-
recteur général. « Les abon-
nés brancheront le téléphone
sur le réseau de câblodistribu-
tion et les signaux seront
acheminés de leur résidence à
notre centre de gestion. De là,
ils seront retransmis vers les
infrastructures de Bell. »
Pour offrir le service de té-

léphonie, les câblodistribu-
teurs doivent ajouter de
l’équipement à leur réseau.
Unepetite boîte à chaque
maison d’abonné et une autre,
plus complexe, à leur centre
de gestion.
« L’équipement aux mai-

sons sépare les signaux de câ-
blodistribution des signaux de
télécommunication », a expli-
qué Jean-Pierre Poirier,
chef principal du marketing
(réseaux très large bande) de
Nortel (Mtl, NTL, 143,10 $),
un des fournisseurs choisis.
L'équipement du centre de

BG LES AFFAIRES / Samedi 30 août 1997
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Cogeco teste la téléphonie pour
les câblodistributeurs canadiens
L'essai est en cours à Trois-Rivières

gestion reçoit les signaux
d’un groupe de résidences
(672 pour l’essai faisant appel
à la technologie de Nortel) et
achemine les signaux de télé-
communication vers des com-
mutateurs, ceux de Bell Ca-
nada pour l'instant.
Eventuellement, les câblo-

distributeurs pourraient s’al-
lier à d’autres compagnies de
téléphone et acheminer leur
trafic sur leurs commutateurs
ou encore installer leur propre

uipement.
la suite de ces tests,

nous aurons l’expertise tech-
nique. Il nous suffira ensuite
d'analyser tout l’aspect éco-
nomique autour de la télépho-
nie », a indiqué M. Bégin.
Cogeco devra faire rapport à

vision.com d’ici les Fêtes. En
plus du Groupe Vidéotron
(Mti, VDO, 11,10 $) et Coge-
co, l’organisme regroupe Ac-
cess Cable, Fundy Cable
(Tor, FDY, 5,70 $), Rogers
Network Services, Shaw Fi-
berLink, Westlink Datalink
Corporation, Videon Cable-

Systems, Cable Regina.

Nombre suffisant
d'abonnés

Pour investir dans la télé-
phonie locale, les câblodistri-
buteurs devront avoir un
nombre suffisant d'abonnés.
Les sommes engagées dans
l’équipement, dans le marke-
ting des services, dans le per-
sonnel supplémentaire ne se-
ront envisageables que si la
base d’abonnés s’accroît dans
certaines régions choisies.
Ce qui explique que Cogeco

a acquis 25 réseaux de Ro-
gers Cablesystems (302 000
abonnés), échangé des abon-
nés avec Shaw (91 000) pour
renforcer sa situation en On-
tario et acheté le réseau Câ-
blodistribution le Rocher, à
Grand’Mère (6 300 abonnés),
pour augmenter le nombre de
ses abonnés au Québec. Pour
sa part, Vidéotron a acquis
CF Cable TV pour s’appro-
prier tous les abonnés de
Montréal.
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(CTI)

Communiquer simplement

*_ Système téléphonique pour

grande entreprise

* Centre d’appels évolué

* Convergence Téléphonie-Informatique

* Systeme de communication sans fil

*  Vidéoconférence

* Spécialité Campus

* Réseau privé a large bande étendu,

voix et données
 

MITEL Direct
514-856-5588 3333, Place Cavendish

Saint-Laurent (Québec)  

« Nous avons intérét a nous
consolider plutôt qu’à nous
éparpiller. Nous réalisons des
économies d’échelle en re-
groupant les abonnés de ré-
gions contiguës », a expliqué
Sylvia Morin, des affaires
publiques du Groupe Vidéo-
tron. En plus du réseau qui se
rend aux résidences des abon-
nés, Vidéotron possède aussi
2 000 km de fibres optiques,
dont 500 à Montréal. La so-
ciété offre des services aux

grandes compagnies de trans-
port de voix, de données, de
services multimédias à large
bande.
Son réseau est utilisé par

des revendeurs d’interurbains
et des entreprises de télépho-
nie cellulaire. Elle a un avan-
tage concurrentiel depuis
longtemps; commeelle n’est
pas tenue aux mêmesrègles
que les compagnies de télé-
phone, elle peut louer son ré-
seau à meilleur prix.

« Nous sommes reconnus
par Industrie Canada com-
me un service public de télé-
communication offrant le ser-
vice dans les grands centres
du Québec », a indiqué Mme
Morin. Le réseau rejoint
Montréal, Québec, Chicouti-
mi, Sherbrooke, Trois-Riviè-
res, Hull et Ottawa. Des en-
droits donc où la téléphonie
locale pourrait être offerte par
Vidéotron sur deslignes télé-
phoniques. =  
 

 

La téléphonie sur Internet
gagne en popularité
La qualité de la communication reste inférieure et les
normes technologiques sont encore mal définies

Stéphanie

internautes peuvent faire
leurs appels par le tru-

chement d'Internet et ainsi
éliminer leurs frais d’interur-
bains.
En plus d’un ordinateur

suffisamment performant, ils
doivent être équipés d’un
modem (de 150 $ à 300 $),
d’un accès Internet, d’une
carte de son (150 $ et plus),
d’un micro et de haut-par-
leurs (à partir de 10 $ et de
30 $) et d’un logiciel qui
convertira la voix en bits et
vice versa (80 $ et plus).
Bref, pour environ 500 $,le

tour est joué.
Ceux qui possèdent un or-

dinateur multimédia dernier
cri ont obtenu presquetoutes
ces composantes (sauf le lo-
giciel et l’accès Internet) à
l’achat.
On trouvé égalementsur le

marché des caméras minia-
tures en noir et blanc (200 $)
ou en couleur (400 $) que
l’on branche sur son ordina-
teur pour faire de la vidéo-
conférence. Un logiciel
d’une centaine de dollars est
nécessaire.
Est-ce à dire que les entre-

prises peuvent, moyennant
quelques centaines de dol-
lars, réduire leur facture d’in-
terurbains à néant ? Théori-
quement, oui.
Mais en pratique, les gens

qui songentà faire des appels
interurbains par le truche-
ment d’Internet doivent s’at-
tendre à une qualité de son
bien inférieure à celle d’une
ligne conventionnelle.
En fait, la communication

s’apparente davantage à celle

Di un an ou deux, les

d’un walkie-talkie qu’à celle
d’une ligne téléphonique, à
cause des délais de transmis-
sion et de l’impossibilité
pour les interlocuteurs de
parler en même temps. En
outre, les bruits de fond sont
susceptibles d’altérer la com-
munication.
« Les délais (qui peuvent

durer jusqu’à quelques se-
condes) viennent du réseau
Internet et non pas de l’ordi-
nateur de l’utilisateur. L’in-
formation est retransmise
d’un routeur à l’autre en sui-
vant le chemin le plus rapide
pour se rendre à son objectif.
Moinsla liaison est directe et
plus les délais peuvent aug-
menter », a expliqué M. Le-
febvre.
« Nous avons déjà fait des

tests. La qualité et la fiabilité
de la communication vocale
sur Internet restent encore
bien en deçà d’unelignetélé-
phonique normale », a décla-
ré Patrick Vignaud, direc-
teur des réseaux d’Alis Tech-
nologies, une entreprise
montréalaise qui possède des
bureaux à Hong Kong, à Du-
bay, au Caire, à Vienne, à To-
kyo et a Paris.
« L’attrait économique

n’est pas assez grand pour
que nous utilisions Internet
uniquement pour des com-
munications audio », a dit M.
Vignaud.
Mais Alis songe à installer

bientôt une ligne avec audio
et vidéo intégrés afin de faire
de la vidéoconférence.

La guerre
des normes

La téléphonie sur Internet
souffre d’un autre handicap
de taille : commela techno-

logie est jeune, il n'existe
pas encore de norme techno-
logique universelle. On
compte une demi-douzaine
de normes d'envergure inter-
nationale.
Ainsi, deux internautes qui

désirent se téléphoner par le
truchement d’Internet doi-
vent absolument utiliser un
logiciel qui fonctionne avec
la même norme.

La norme
CSACELP

« Le Groupe de recherche
informatique signal ordina-
teur (GRISO) de l’Universi-
té de Sherbrooke a mis au
point, conjointement avec la
société japonaise Nippon Te-
lephone & Telegraph, la
norme internationale CS-
ACELP.
Cette norme a été adoptée

dernièrementpar l’Union in-
ternationale des télécom-
munications, dont le siège
social se trouve à Genève»,
a dit Roch Lefebvre, profes-
seur au département de génie
électrique et informatique de
l’Université de Sherbrooke et
membre du GRISO.
Cela n’empêchera pas ce-

pendant d’autres entreprises,
Microsoft, par exemple, de
tenter d’imposer leur norme
en tant que norme universel-
le.
La jeune industrie de la té-

léphonie sur Internet n’étant
pas encore normalisée, les
consommateurs qui choisis-
sent une technologie plutôt
qu’une autre courent le ris-
que de devoir mettre leur
équipement au rancart après
quelque temps... comme ce
fut le cas des acheteurs de
lecteurs de vidéo Bétamax. Bl   
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Une offre
pour les « demain-
l'arrête-de-branler-
dans-le-manche-
juré-craché ! »

Vous avez besoin d’un cellulaire,

mais vous ne cessez d’attendre la bonne affaire ?

Voici de quoi vous décider une fois pour toutes.

GRATUIT
en vous abonnant avant le 30 septembre

GRATUIT
en vous abonnant avant le 30 septembre

Un mois de frais d’acces

Frais d'activation (val. 35 $)

Téléphonecellulaire compris

Un autre mois de frais d’acces
en prépayant pour un an

Lire.ti ve 1995 $
par mois

Jusqu’à 3 mois de frais d’accès

30 minutes par mois

Un autre mois de frais d'accès
en prépayant pour un an

Flex 30 24,95 $
par mois Contrat minimum de 12 mois pour les forfaits Flex et de 18 mois pour

les forfaits Liberti. Taxes, options additionnelles et autres frais (activation,

accès annuel au réseau, interurbain, itinérance et temps d'antenne) en sus.

Sous réserve de certaines conditions, d'approbation de crédit et
de modification sans préavis. L'offre se termine le 30 septembre 1997.

 

CENTRES DE
COMMUNICATION
PERSONNELLE

Brossard
Centre de Telephone
Mobile

Mail Champlain
tél, : 4514) 671-1122

Drummondville
Rochefort Radio IV

Promenades

Drummondville
Tel: (319) 474-4433

Joliette
Centre de Telephone
Mobile
Galeries Joliette

tél, : (514) 755-4112

Battery Plus

Lavat
Cellcom

Carretour Laval

tel: 4S14) 978-7131

Montréal
Cellcom Montreal
Fél : (514) 739-7777

Cellutar One

Fél, : (514) 385-0770

Cellular One
Centre Rockland
tél. : (S14) 340-1268

Centre de
Téléphone Mobile
l'él, : (514) 526-2020

Centre deTéléphone
Mobile Montréal-Est
Fét, : (514) 729-2020

<=
Bell

Téléboutique

Centre de
l'elephone Mobile
Galeries d'Anjou
Fél. : 4514) 351-4494

Citécell
Carretour Angrignon

IE) 2 (514) 303-0010

Cellar One

Place Versailles
Tel. : (514) 352-0500

Montréal -
centre-ville
Bell Mobilite
La Cathédrale
lel. : (514) 284-0284

Bell Mobilité
Centre Faton
lél, : (514) 288-8436

La CelluBoutique
Complexe Desjardins
Tél, (514) 282-3388

Bell Mobilité
Tour Bell
tél, : 4514) 876-1622

Pointe-Claire
La Boutique
Électronique
Centre Fairview
Ted (S14) 426-2120

Québec

Centre Cellulaire

Charest
1€l. : (418) 087-2121

Les Galeries
de la Capitale -
La CelluHoutique
Tél, : (4184 627-8902

www.bellmobilite.ca

Rosemere
Centre de

téléphone Mobile
Place Rosemère
Tél. : 45144 979-1658

St-Bruno
Centre de
Téléphone Mobile
Promenades St-Bruno

Fél, : (514) 461-2020

St-Hubert
Centre de

l'éléphone Mobile
Fét, : 4514) 926-2020

St-Hyacinthe
Audiotec
Les Galeries
St-Hyacinthe
Tél : (5141 261-8080

Ste-Foy
La CelluBoutique
fel, 2 4183 630-1000

Place Laurier
Cellulaire 1

l'él. 2 (4181 634-3400

Trois-Rivieres-Ouest
Centre de téléphone
Mobile

Galeries des Rivières
lel. : (B19) 471-4123
Valleyfield
Centre de
Téléphone Mobile
Centre Commercial

Valleyfield
Tel: (S144 371-6792

CENTRES
CELLULAIRE PLUS

Beloeil
RAA
Mail Montenach

Fél, : (S14) 436-7176

Chicoutimi
Cellulaire Chic ens.
Tél. (418) 696-0506

Dollard-des-Ormeaux
La Boutique
Electronique
l'éb: (514) 684-0846

Drummondville

Rochefort
Radio T.V. inc.
Fél, : (R19) 478-5178

 

Bell

Granby
\udiotec

Tel (5141 378-3018

Audiotec

Galeries de Granby
Tel : (514) 378-8348

Laval
Cellcom Laval
lél (314) 029-7777

Centre de

Téléphone Mobile
Tel: (514) 082-9460

Longueuil
Cellcom Rive-Sud
Tél: (S14) 403-7777

Montréal
Locatel Itée

Tel: (514) 735-3000

Maison Sony.

N’attendez plus et passez voir un dépositaire dés aujourd’hui ou composez le 1 888 4MOBILE

Montreal - centre-
ville
l'eel Mobilité inc.
lel: (S14) 288.7433

Québec
Radio d'auto

de Quebe inc.
el; 418) 871-7770

Repentigny
Communication
Idéale

ICE 0 (514) 585-4455

Sherbrooke
Cellulaire
Flamandinc.

Carrefourdel'Estrie
Lél, : (819) 821-9904

SEARS’

 

Cellulaire

Hamandine

[eh (81) 823-9994

St-Hubert
Radio

Communication
Cellulaire

Tel: 4514) 676-9919

St-Jean

Hébert et Gouin
l'él, : (S14) 348-5210

St-Léonard
Autocell
lel : (51-44) 257-9292

Trois-Rivières-Ouest
Reynolds Radioinc.
tel: (819) 376-6849

  
Aisne sures)ROTATESN
     

Victoriaville
Communication

1" Choix
lèl, : (819) 357-7777

Grande Place des
Bois-Francs

él. : (819) 357-5776

Ville St-Laurent
La Boulique Electron.
ique
let. : (S14) 335-2455
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n plus de rendre plus com-
plexe le choix d’un four-
nisseur de service, la ré-

cente décision du Conseil de
la radiodiffusion et des télé-
communications canadien-
nes (CRTC) aura un impact
sur le prix de la téléphonie.
Certains concurrents de Bell
Canada élimineront la tarifi-
cation interurbaine entre dif-
férentesvilles.
La décision du CRTC leur

permet de délimiter eux-mê-
mes leurs zones de service et
de fixer leurs prix à l’intérieur
de ces zones. Dans le cas des
abonnés de Bell, un appel en-
tre Longueuil et Laval, par
exemple, est interurbain. Cer-
tains fournisseurs de services
pourraient l’offrir à moindre
prix ou ne pas le considérer
comme appel interurbain.
« En permettant la concur-

rence, nous voulions favoriser
une baisse de tarifs à moyen
et à long terme », a indiqué
Lucie Audet, directrice ré-
gionale du CRTC.
Pour faciliter l’arrivée dans

le marché et assurer une mas-
se critique de clients, cette
stratégie de bas prix pourrait
être alléchante pour les nou-
veaux arrivants. Toutefois,
l’expérience de la concurren-
ce dans l’interurbain, où la
guerre de tarifs a été féroce
entre la feue Unitel et Bell,
prouve que le prix n’est pas le
seul facteur en cause.

Les revenus d’abord

« Nous doutons qu’il y ait
de grands écarts de tarifs
comme cefut le cas dans l’in-
terurbain », a souligné Denis
Trudeau, vice-président,
ventes, province de Québec,
d'AT&T Canada.
Les entreprises doivent

avant tout générer des reve-
nus. Chaque joueur devrait
recevoir des subventions pour
la téléphonie locale, puisque
le CRTC a maintenule finan-
cement du service local grâce
aux revenus de l’interurbain.
« Mais on ne bâtit pas un

plan d’affaires sur des sub-
ventions », a indiqué Dean
Proctor, vice-président, affai-
res réglementaires de Micro-
cell.
De plus, personne ne pourra

jouer un rôle de grossiste et
revendre de la téléphonie lo-
cale, commece fut le cas
dans I'interurbain et aux
Etats-Unis lors de ouverture
a la concurrence il y a un an.
Chez nos voisins du Sud,les

nouveaux arrivants achetaient
du service local au volume et
le revendaient moins cher.
N'ayant aucun investissement
à faire dans le réseau,ils s’en
tiraient a bon compte pendant
que les compagnies de télé-
phone maintenaient le prix du
localartificiellement élevé.
« Au Canada, le CRTC a in-

terdit cette pratique », a expli-
qué Bernard Courtois, pre-
mier vice-président, régle-
mentation, de Bell. 

  

« Les compagnies qui utili-
seront notre réseau pour ven-
dre du local ne pourront faire
aucune marge de profit. Elle
revendront le service à un
prix similaire à celui qu’elles
auront payé. »
La décision du CRTC prône

une politique de plafonne-
ment des prix pour les com-
pagnies de téléphone. Elle vi-

ES
QE)

se à limiter le prix facturé
pour chaque service. Aucune
entreprise n’aura droit de dé-
passer ce prix; cependant, elle
pourra offrir ses services à
des prix beaucoupplus bas.
« Les concurrents veulent

offrir des prix plus bas que
les nôtres, a commenté M.
Courtois. « Mais Bell aussi va
baisser ses prix. Nous n’au-

La téléphonie d'affaires c

La guerre des prix, prise deux

 

 

rons plus l’obligation de les
faire approuver chaque fois,
comme c'était le cas aupara-
vant. » ll

HE Denis Trudeau:
« Nous doutons qu’il y
ait de grands écarts
de tarifs commece fut
le cas dans
l'interurbain .»
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  *Certaines conditions s'appliquent. Sous réserve d’approbation par le CRTC.
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Deux divisions de BCE Mobile offriront des services air-sol
 

Danielle

LLL

tes courtisent les gens
d’ affaires... et leur pro-

mettent monts et merveilles :
pouvoir être joints partout et
en tout temps aux meilleurs
tarifs.
Pour que cela soit possible,

Li promoteurs des satelli-

les investissements en projets
de téléphonie atteignent des
chiffres astronomiques.
À lui seul, le consortium

Iridium LLC menépar la so-
ciété américaine Motorola
(New York, MOT, 80,19 $
US) a amassé 4,7 milliards de
dollars afin d'offrir des servi-
ces de téléphonie par satellite
dans le mondeentier.

« Nous évaluons que le
marché cible pour nos servi-
ces est de 42 M de personnes,
avant tout des gens qui voya-
gent », a indiqué Robert
Kinzie, président d’Iridium
qui réunit 17 groupes d’inves-
tisseurs de partout dans le
monde.
En septembre 1998, 66 sa-

tellites a basse orbite feront le

tour du globe et devraient
permettre aux gens de com-
muniquer partout d'ici avril
1999.
Iridium offrira mémele ser-

vice a bord des avions lorsque
les premiers appareils seront
équipés a cette fin.
« Nous avons signé une en-

tente avec AlliedSignal. un
des plus importants fabricants

d'équipements de transport
commercial », a indiqué
Maurice Rompré, président
d'Iridium Canada, formé de
BCE Mobile (Mtl. BCK,
50%). de BCE Télécom In-
ternational et de Motorola
Canada, qui a investi 70 M$
US dans le projet.
Grâce au combiné d’Iri-

dium, le signal téléphonique

 

de tout premier plan et font face à des défis quotidiens. C’est pourquoi Bell

a créé une nouvelle approche de gestion : «les 7 P de la PME ». En identifiant les

7 stades de développement d’une petite et moyenne entreprise, Bell a pu concevoir

Les PME québécoises

forment une force économique

desforfaits de télécommunication qui visent à maximiser votre

rendementet à simplifier votre gestion. Ils sont flexibles et s'adaptent

à vos besoins uniques. De plus, ils pourraient vous permettre d’épargner un montant

supplémentaire de 17%" sur vosfrais d’interurbain. Pour en savoir davantage

sur ce nouvel engagementde Bell envers les PME, composez le 1 888 48 MA PME.

www.bell.ca/7p-pme
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en provenance d’un avion se-
ra retransmis au satellite le
plus près. Il sera ensuite ache-
miné d’un satellite à l’autre
jusqu'à ce qu'il atteigne la ré-
gion du globe où l’appel doit
se rendre.
Du satellite, il atteindra une

station terrestre qui rendra le
signal à destination par un ré-
seau terrestre ou sans fil, ou
sera directement capté par le
téléphone /ridium de l'abon-
né.
Le projet d'Iridium est le

seul projet dans le cadre du-
quel les satellites peuvent
communiquer entre eux par
voie aérienne, sans que le si-
gnal redescende sur terre. Au
sol, l'abonné achètera un ap-
pareil (3 000 $) etles tarifs de
communication varieront de
2 $à8$ la minute.

Déjà possible

Les communications télé-
phoniques à partir d’un avion
sont déjà possibles grâce aux
liens satellites qu’assure Bell
Mobilité.
La division Skytel de Bell

Mobilité équipe déjà les ap-
pareils d'Air Canada (Mtl,
AC, 11,55 $). Les sièges des
appareils d’Air Canada sont
munis d'appareils qui ache-
minent deux catégories d'ap-
pels : ceux destinés à l’Amé-
rique du Nord et les appels
outre-mer.
Bell Mobilité a conclu des

ententes avec GTE (pour les
stations terrestres) et avec
COMSAT(pour les satellites
Inmarsat-3) afin d’acheminer
toutes ces communications.
« De l'avion, les appels à

destination de l’Amérique du
Nord sont acheminés directe-
ment à des stations terrestres,
a indiqué Daniel Langlois,
directeur du marketing de
Bell Mobilité-Skytel. Bell
Mobilité détient 17 stations et
GTE, 113.»
Pour leur part, les signaux

des appels outre-mer se ren-
dent directement à l’un des
satellites Inmarsat (à environ
22 000 milles de la terre); ces
derniers rejoignent tout le
globe. Par la suite, les si-
gnaux sont redirigés à une
station terrestre.
Ces services demeureront

en place même avec l’arrivée
des satellites. « Les clients
qui posséderont des appareils
Iridium ne pourront les utili-
ser dans les avions qui ne se-
ront pas spécialement équipés
pour recevoir les signaux.
Nos parts de marché ne de-
vraient pas trop être tou-
chées », a indiqué M. Lan-
glois.
Le nombre de communica-

tions air-sol de Skytel, plus
nombreuses en hiver en rai-
son des retards plus fréquents
attribuables aux conditions at-
mosphériques, s'établit quoti-
diennement à quelque 1 800
sur les 143 appareils d’Air
Canada. B  
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 Votre univers

sans frontièresue

Ce n’est plus une question

de téléphone.

Ni de télécopieur. Ni dd’Internet.

C’est une question
 

de liberté.

Liberté d’être, d’avoir,

de faire ce que vous voulez

de votre vie.

Car c’est votre vie.

Et vous récolterez ce que

vous aurez semé.

 

Les nouveaux services

Préférence Affairesue

d’AT&.T Canada.

De nouveaux

outils pour aller

aussi loin que vous  en aurez envie. 
==ATaï Canada.

1 800 387-1926

“AT&T Corp. Utilisé sous licence.

w «AT&T Canada Long Distance Services Company.  
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Daniel

es systèmes téléphoniques
|5e, ces bons vieux ap-

pareils branchés au mur,
ne sont pas à la veille de dis-
paraître dansles entreprises.
Moins mobiles que les sys-

tèmes sans fil, ils sont néan-
moins plus polyvalents grâce,
entre autres, au commutateur
privé PBX auquel on peut
greffer une foule d’applica-
tions spécifiques et à leur in-
tégration de plus en plus ac-
crue aux systèmes informati-
ques.
« Client-serveur est certai-

nement ce qui résume le
mieux la tendance actuelle »,
a affirmé Normand Pelletier,
directeur principal de compte
de Nortel (Mt, N7L, 142 $).
« L'architecture ouverte des

PBX permet d’ajouter plu-
sieurs fonctions à un réseau
téléphonique interne, dont
celle de répondre aux besoins
spécifiques des entreprises. »

Un véritable
ordinateur

Qu'on se le dise, les progrès
considérables de la téléphonie
sans fil ne signifient pas la
mort des systèmes téléphoni-
ques fixes. Mêmesi le télé-
phone branché subit un léger
tassement en faveur du sans
fil, il aura longtemps sa place

> La téléphonie d’affaires
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Le système téléphonique fixe,
un véritable ordinateur
sur un bureau en raison de ses
applications que n’est pas
prêt d’offrir son pendant mo-
bile.
On peut comparer un PBX à

un ordinateur auquel on ajou-
te des périphériques.
D'ailleurs, les deux reposent
sur des composantes similai-
res, dont les microprocesseurs
Pentium d’Intel.
En téléphonie, les périphéri-

ques prennent la forme d’une
boîte vocale, d’un système de
reconnaissance de la voix ou
encore d’un système de ges-
tion d’appels pour les centres
d’appels ou d’impartition.
Le PBX ne date pas d’hier.

Cependant, son architecture
ouverte a provoqué en amont
un véritable foisonnement
technologique, notamment du
côté des applications. Au cen-
tre de recherche de Nortel à
l’Île-des-Soeurs, on s’affaire
actuellement à perfectionner
les systèmes de reconnaissan-
ce de la voix.
« Le 4-1-1 de Bell Canada

n’est pas encore au point. Le
système reconnaît s’il s’agit
d’un numéro de résidence ou

non etla ville, mais la télé-
phoniste prend le relais dans
la reconnaissance de la desti-
nation de l’appel.
« Bientôt, cependant, la ma-

chine fera tout », a indiqué
M.Pelletier, qui note au pas-
sage que cette technologie
pourrait trouver un débouché
dans les grandes entreprises.
Cela pourrait en effet signer
la mort des numéros de poste.
Le développement de telles

applications a été rendu pos-
sible grâce au PBX. Sans lui,
il faudrait changer un système
téléphonique en entier, ce qui
rendrait les nouvelles applica-
tions difficilement commer-
cialisables. Aussi, et surtout,
plusieurs entreprises peuvent
se lancer dans la mise au
point de nouveaux périphéri-
ques.
« Un des grands avantages

est l’ouverture du cycle de
développement. Auparavant,
nous devions élaborer une
nouvelle application et l’of-
frir. Aujourd’hui, c’est da-
vantage les besoins, la de-
mande, qui déterminentla re-
cherche et développement »,

a constaté M. Pelletier.

Intégration

Ce que d’aucuns considè-
rent comme le grand défaut
du téléphonefixe - l’asservis-
sement à un réseau câblé -
constitue en quelque sorte son
principal atout. Le câble per-
meten effet d’intégrerle télé-
phone à l’ordinateur.
« Le téléphone avec fil évo-

luera plutôt dans le sens des
grandes plateformes de com-
munication, lesquelles évo-
luent vers le tout numéri-
que », croit Normand Tou-
pin, directeur du secteur com-
munication, inforoute et mul-
timédias de Bell Canada.
C’est dire que la fonction du

téléphone déborde largement
la simple conversation à dis-
tance. Les téléphones à écran
permettent, par exemple,
d’avoir accès aux horaires des
cinémas; le simple téléphone
muni de la fonction touch to-
ne sert depuis plusieurs mois
à faire des transactions ban-
caires. Et ce n’est pas fini !
D’ici peu,les boîtes vocales

recueilleront non seulement
les messages vocaux, mais
aussi les messages électroni-
ques, une technologie qui
plaira aux Jersonnes pressées
ou tout simplement réfractai-
res à rouler sur l’inforoute.
C’est dans les centres d’ap-

pels que l’intégration entre
l’ordinateur et le téléphone
est la plus poussée. Sympo-
sium, dernier cri des systèmes
pour centres d'appels mis au
point par Nortel, intègre les
fonctions d’acheminement,
de répartition et de suivi d’ap-
pels, les fonctions multimé-
dias, télématiqueset Internet.
« Nous verrons très peu de

nouvelles technologies révo-
lutionnaires. Les grands chan-
gements dans le monde de la
téléphonie proviendront des
technologies d’intégration »,
a estimé M.Pelletier.

La bande passante

« L'avantage du téléphone
avec fil - ou, plutôt, du réseau
de câbles auquel il est ratta-
ché - est la largeur de la ban-
de passante (capacité du câble

 

à transporter des informa-
tions). II permet non seule-
ment d’acheminer de la voix,
mais aussi des images fixes et
vidéo, du son, des données»,
a dit M. Toupin.
Au Québec seulement, la

valeur réseau de cuivre, dont
la capacité de la bande pas-
sante a été largement accrue,
atteint la somme astronomi-
que de six milliards de dol-
lars. La fibre optique, plus ef-
ficace encore, s’étire sur
240 000 km au Québec et
vaut pas moins de cinq mil-
liards de dollars.
Bell continue toujours

d’améliorer son réseau. La
compagnie investit cette an-
née des dizaines de millions
de dollars pour numériser la
partie de son réseau qui ne
l’est pas encore, ce qui en fe-
ra une des premières infras-
tructures entièrement numéri-
ques.
« À moyen terme, on peut

penser que des infrastructures
sans fil auront la même capa-
cité que celles basées sur des
câbles, a dit M. Toupin.
« Toutefois, cela ne signifie-

ra pas la disparition du câble.
Les deux coexisteront et le
choix entre l’un ou l’autre dé-
pendra des besoins. Le sans
fil sera particulièrement inté-
ressant pour les régions éloi-
gnées ou dans les pays qui
n’ont pu investir dans des in-
frastructures câblées. » ll  
 

Cette année,

QuébecTel célèbre

ses 7 est.

Au rythme

deuues < >
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Aujourd'hui,
à nosclientèles d'affaires
et résidentielle, nous offrons
des solutions de pointe,

des changements, intégréeset globales, soit :

« réseautique

e téléphonie
e communication cellulaire

e vidéoconférence privée et publique
e télémédecine
e multimédia
« développement des nouvelles
technologies ( RNIS, ADSL et ATM )

e communication sans fil
e communication informatique
e inforoute GlobeTrotter
e téléformation
e expertise axée sur les régions
en développement
e présence internationale

nous avons su deven.-

  
  

 

  

  

  

  

  

  

   

  

  

un chef de file en

télécommunications. /
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notre réseau, |

numérisé à 99%, à

est le plus |

perfectionné en

Amérique du Nord.

Et QuébecTel se dirige vers l'an 2000

en suivant toujours le fil des progrès pour mieux vousservir!  
http//www.quebectel.qc.ca
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hez Xerox, on a beau
communiquer par cour-
rier électronique, cela ne

veut pas dire que le glas a
sonné pourle télécopieur.
Aucontraire, le géant mon-

dial croit dur comme fer que
cette machine n'ira pas re-
joindre la machine à écrire et
le cardex dans l’armoire des
antiquités et ce, malgré le fait
que le courrier électronique
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Le télécopieur n’est pas encore périmé
gruge du terrain aux dépens
du fax.
« Le courrier électronique

est une invention géniale.
Toutefois, il n’arrivera jamais
à supplanter le télécopieur»,
a prédit Tom Tomkins,direc-
teur du programmetéléco-
pieur de Xerox Canada
Selon lui, plusieurs facteurs

jouent en faveur du téléco-
pieur. « Le fax est encore
l'instrumentqui offre la meil-
leure garantie qu’un docu-
ment est envoyé et reçu. Le
courrier électronique présente
certains inconvénients, no-
tamment en ce qui concerne
les documents qu’on y an-
nexe. On ne sait jamais s’ils

se rendront au destinataire,
encore moins dans quel état
ils y parviendront », a fait re-
marquer M. Tomkins.
À l’intérieur d’une compa-

gnie qui repose sur un réseau
informatique uniforme, le
courrier électronique est un
sérieux prétendant au titre de
mode par excellence de trans-

mission de documents.
« Mais une entreprise qui
communique avec un parte-
naire ne sait pas si ses logi-
ciels sont compatibles avec
ceux du destinataire. »
Et c’est sans compter les

documents de papier et les
contrats signés qui, eux, n’ont
encore d’autre choix que

 

 

| Lucent Technologies
Bell Labs Innovations/

IDEAL POUR:

  

   

  

3300, autoroute Laval Ouest,
Laval (Québec)

Hhttp://www.lucent
CT

1 888 4-Lucem  

 

réseaux de communication (P, M, G, TG),

processeurs de signaux numériques,

courrier électronique, tout type de

courrier futuriste, infrastructure sans

fil pour entreprises, villes, pays et

autres planètes, téléphonie (avec ou

sans fil), systèmes de vidéoconférence,

puces de vidéconférence, logiciels de

réseau, logiciels d'applications, logiciels

époustouflants comme « Inferno™ »,

câbles à fibres optiques, etc, etc, etc.

(L'offre ne prend jamais fin)

©1998 Lucent Technologies   

d'emprunterla voie de la télé-
copie.
C’est ce qui a inspiré à M.

Tomkins l’adage suivant:
« Quand ça presse et que
c’est important, c’est le télé-
copieur. »

Une pluie de
messages

La grande popularité du
courrier - il s’est échangé pas
moins de six milliards de
messages électroniques dans
le monde l’année dernière -
repose en grande partie sur
l’absence de frais interur-
bains.
« Les coûts des interurbains

ne cessent de descendre et la
vitesse des télécopieurs ne
cesse de croître. I] en coûte de
moins en moins cher d’en-
voyer une télécopie », a plai-
dé M. Tomkins.
Autant de communications

par voie électronique ne si-
gnifie pas moins de commu-
nications par l’intermédiaire
du fax. En fait, l’apparition
du courrier électronique a
plutôt intensifié l’échange de
messages, tant et si bien
qu’un nombre grandissant
d’employés sont littéralement
inondés de messages.
Dans ces circonstances, on

ne s’étonne pas que plusieurs
sont devenus réfractaires au
courrier électronique alors
que d’autres n’ontle temps de
le consulter qu’une fois par
semaine. C’est pourquoi des
services de messages électro-
niques ou des publications en
ligne offrent la possibilité de
recueillir l’information par té-
lécopieur.
Communication Accessi-

ble Montréal, l’un des pre-
miers fournisseurs d’accès In-
ternet à Montréal, offre à ses
abonnés depuis trois ans déjà
une passerelle fax pour le
courrier électronique.
Multimédium, une publica-

tion en ligne qui traite des
nouvelles technologies, a lan-
cé il y a quelques mois une
version télécopie de son ser-
vice d’information. « Dieu
merci ! le fax existe », s’est
exclamé Marie- Noël Piche-
lin, rédactrice en chef de
Multimédium.
La décision de lancer une

version fax a été prise au mo-
mentoùla direction du média
a constaté que, parmi les gens
les plus susceptibles d’appré-
cier le service d’information,
certains n’étaient pas très en-
clins à fouiller régulièrement
dans leur messagerie électro-
nique.
Devant l’explosion du cour-

rier électronique, de plus en
plus de cas semblabies à celui
de Multimédium sont suscep-
tibles d’apparaître. Il y a
quelques mois, France Télé-
com a élaboré un service qui
convertit le courrier en lettre
papier, télécopie ou télégram-
me.   
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| Nortel vous offre des solutions’ taillees.sur
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réseau de télécommunication sans fil et
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@ communications personnelles adaptés aux |

  
exigences de votre clientèle, Nortel peut |

voir à la conception, à la réalisation et à la

livraison d'un réseau qui donnera du fil à

retordre à vos concurrents. 1-800-4-NORTEL

www. .nortel.com.
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sur le Web.
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La téléphonie d’affaires—

Les messageries vocales sont
à l'aube de l'intégration avec
l'informatique
 

Stéphanie

vocales conventionnelles
arrive à maturité. Rares

sont les compagnies, petites
ou grandes, qui ne possèdent
pas leur système de réponse
vocale.
En fait, plus des deux tiers

des nouveaux systèmes télé-
phoniques sont désormais
vendus avec une messagerie
adaptée, si l’on se fie à Nor-
tel (Mtl, NTL, 142 $), le nu-
méro un mondial de la messa-
gerie vocale, qui compte
38 000 de ses systèmes Meri-
dian installés partout dans le
monde.
Les perspectives de déve-

loppement de la messagerie
vocale se situent maintenant
du côté de l'intégration avec
Internet. « La messagerie
n’est que la pointe de l’ice-
berg, la partie la plus connue
de l’ensemble des technolo-
gies de la communication qui
s'adresse aux entreprises », a
noté Maxime Gousse, direc-
teur de produit chez Prima
Télématic, une entreprise
spécialisée dans la conver-
gence de la téléphonie et des
technologies de l’information.
Grâce à la prochaine vague

de messageries vocales, les
utilisateurs pourront unifier
leurstrois types de messages:
les télécopies, les messages
électroniques et les messages
vocaux. Il sera possible de
gérer le tout à partir d’un PC.
Il sera également possible

de mettre en réseau les mes-
sageries vocales d’une entre-
prise qui possède des bureaux
dans différentes villes. En ou-

|: marché des messageries
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I Sylvain Tremblay :
« La messagerie vocale
doit étre parfaitement
adaptée au systéme
téléphonique de
l’entreprise. »

tre, les messageries reconnaî-
tront bientôt la parole. Les
utilisateurs n’auront plus qu’à
dicter le nom de la personne
avec laquelle ils désirent en-
trer en communication.
La réponse vocale interacti-

ve (RVI) est aussi promise à
un bel avenir. Ce marché, qui
s’établissait à 2,1 milliards de
dollars en 1996 dans le mon-
de, devrait s’élever à environ
4,9 milliards de dollars en
1999, selon Data Quest.
La RVIest présentement

utilisée par les entreprises
(par exemple, les banques)
qui veulent donner la possibi-
lité à leurs clients de faire des
transactions par téléphone 24
heures sur 24, sept jours sur
sept.

Quelques conseils

Dansce contexte de conver-

gence des technologies, voici
quelques conseils s’adressant

   
W

 

 
à ceux qui veulent installer un
système de messagerie dans
leur entreprise.
« Il existe deux types de

systèmes de messageries télé-
phoniques: les systèmes pro-
priétaires, qui sont compati-
bles uniquement avec le sys-
tème téléphonique pour le-
quel ils ont été conçus (par
exemple, Meridian de Nor-
tel), et les systèmes sur PC,
qui ont une architecture ou-
verte et qui peuvent s’adapter
à n’importe quel téléphone»,
a précisé Michel Dionne,
président du Groupe Cer-
veau, qui fabrique la messa-
gerie vocale VOX, un système
sur PC (Windows NT).
« Une architecture ouverte

permet l’intégration totale
avec l’informatique. Un sys-
tème sur PC offre une beau-
coup plus grande durée d’en-
registrement de messages et
peut aussi mieux s'adapter à
l’évolution d’une entrepri-
se », de l’avis de M. Dionne.
D'autre part, « il faut que le

système de messagerie soit
parfaitement intégré au systè-
me téléphonique », a affirmé
Sylvain Tremblay, directeur
des ventes de Nortel. =

 

 
Si vous installez un systè-

me de messagerie vocale
dans votre entreprise, il faut
être bien conscient des pos-
sibilités de fraude.
C’est d'autant plus crucial

que les compagnies qui
n’auront pas pris les mesures
de sécurité nécessaires n’au-
ront aucun moyen d’être dé-
dommagées.
Voici une première façon

dont les fraudeurs peuvent
s’y prendre pour déjouer vo-
tre boîte vocale. Ils appellent
votre boîte vocale, décou-
vrent votre mot de passe et
le changent pour un message
du type suivant : « Oui, j’ac-
cepte les frais. » Ils peuvent
ensuite faire des appels in-
terurbai is à frais virés qui se
retrouveront sur votre comp-
te de téléphone ou celui de
votre entreprise.
« La majorité des gens ont 

des mots de passe très faci-
les à trouver, comme leur
date de naissance, leur nu-
méro de téléphone ou celui
de leur poste de travail, plu-
sieurs fois le même chiffre
ou encore une série de chif-
fres qui se suivent. I] faut
éviter ce genre de mots de
passe, a indiqué Sylvain
Tremblay, directeur des
ventes chez Nortel (Mtl,
NTL, 143,10 3).
« Nous recommandons

aussi de choisir un mot de
passe d’au moins six chiffres
et de le changer réguliére-
ment. »

D’autres fraudeurs procè-
dent différemment. Ils com-
posent le numéro de télépho-
ne d’une entreprise, entrent
dans le système de message-
rie vocale et font le zéro
suivi d’un numéro de télé-
phone interurbain. Si la sor-

Gare aux fraudeurs de messageries vocales !
tie du système de messagerie
de l’entreprise n’est pas ver-
rouillée, une personne de
l’extérieur peut ainsi parve-
nir à faire un appel interur-
bain qui sera facturé à l’en-
treprise en question.

Il est de la responsabilité
des compagnies de veiller à
ce que leur systèmesoit bien
verrouillé. Il existe des logi-
ciels qui permettent de s’as-
surer qu’un système de mes-
sagerie est tout à fait sécuri-
taire. « Le système de mes-
sagerie VOX que nous avons
mis au point comprend un
mécanisme qui verrouille
automatiquement une boîte
vocale après un certain nom-
bre de tentatives d’intrusion
(changement du mot de pas-
se) », a précisé Michel
Dionne, président du Grou-
pe Cerveau, qui fabrique la
messagerie VOX. (SG) MI

 

 
   



 

Stéphanie

seur au Canadaseréveille.
Depuis un peu plus d’un

an, de nouveaux concurrents
ontfait leur entrée dans l’in-
dustrie. Les prix dégringolent,
les produits et services évo-
luent et les consommateurs
s’intéressent de plus en plus à
cette technologie autrefois dé-
nommée pagette.
« Nous avons des raisons

d’être très optimistes vis-à-vis
du potentiel de croissance du
marché du téléavertisseur au
Canada, qui représente envi-
ron 500 M$ par an (12 der-
niers mois) », a précisé Ro-
ger Poirier, président de
l’Association canadienne
des télécommunications
sans fil, établie à Ottawa.
« En ce moment, environ

1,3 M de Canadiens possè-
dent un téléavertisseur, soit
un taux de pénétration de 4
ou 5 %. En comparaison, le
taux de pénétration aux Etats-

|: marché du téléavertis-

Unis et en Europe est de 15
ou 16 %. En Asie,il atteint
30 % dans certaines ré-
gions. »
À la fin de 1996, on dénom-

brait 100 M de téléavertis-
seurs sur la surface de la pla-
nète, dont 40 M aux Etats-
Unis. « On s’attend a ce qu’il
y en ait 200 M en l’an 2000 »,
a affirmé Mare Moryoussef,
directeur pour le Québec du
service de Paging de Motoro-
la Canada.
« Au Canada,on pense qu’il

y en aura 3 M. La croissance
du nombre d’abonnés s’éta-
blira donc entre 20 et 25 %
par année. »
Motorola fabrique près de

90 % des téléavertisseurs à
l’échelle mondiale. NEC et
Panasonic font partie des au-
tres manufacturiers impor-
tants.
Aux Etats-Unis,le téléaver-

tisseur est beaucoup utilisé
par les familles pour des rai-
sons de sécurité, entre autres.
Au Canada, l’usage du télé-
avertisseur est encore beau-

coup restreint au marché du
travail. C’est donc surtout
parmi les particuliers que les
compagnies de messagerie
mobile espèrent aller chercher
leurs nouveauxclients.

Les nouveaux
joueurs

Au pays, une cinquantaine
de compagnies détiennent une
licence pour exploiter un ré-
seau de téléavertisseurs. En
tête de liste, on retrouve les
deux pionniers, Bell Mobilité
et Cantel, qui avaient respec-
tivement 396 000 et 242 800
abonnés en 1996. Shaw Mo-
bileComm est un autre
joueur d’envergure.
De nouveaux concurrents,

qui fêtent à peine leur premier
anniversaire, ont déjà fait des
pas de géant.
« Nous aurons, à la fin

d'août, plus de 100 000 abon-
nés canadiens », a déclaré en
primeur aux AFFAIRESledi-
recteur des ventes de Page-
Net Canada, Maurice No-
 

Il y a un an et demi, le
gouvernement canadien a
émis les premières licences
pour les téléavertisseurs SCP
à bande étroite. Une dizaine
d’entreprises ont obtenu la
licence pour cette technolo-
gie qui ouvrira la voie vers
les téléavertisseurs bidirec-
tionels.
Les téléavertisseurs les

plus simples de cette nouvel-
le génération recevront des
appels et seront en mesure
de retourner à l’expéditeur
un message confirmantla ré-
ception du message.
Des téléavertisseurs plus

sophistiqués permettront à
l’utilisateur de préprogram-
mer une série de réponses
que l’appareil pourra ren-

Le téléavertisseur SCP à bande étroite
voyer après avoir reçu un
message.
Finalement, les modèles

les plus complets permet-
tront aux utilisateurs de ré-
pondre à chaque fois aux
messages qu’ils reçoivent en
composant leur réponse sur
leur clavier alphanumérique.
Cette technologie supplan-

tera-t-elle un jour le télé-
avertisseur conventionnel ?
« Nullement, a répondu
Marc Moryoussef, directeur
pour le Québec du service de
Paging de Motorola Cana-

« Le téléavertisseur tradi-
tionnel restera toujours le
moyen le plus accessible au
coût le plus bas. Le SCP à
bande étroite s’adressera

surtout à ceux qui font beau-
coup de transmissions de
données, donc aux gens
d’affaires. »
En raison du coût minimal

du téléavertisseur, les com-
pagnies de messagerie mobi-
le sont également persuadées
que la technologie ne sera
pas non plus remplacée par
le téléphone cellulaire ou par
un autre mode de communi-
cation sansfil.
« Le téléavertisseur et le

cellulaire sont complémen-
taires. D'ailleurs, bien des
gens utilisent les deux en
même temps », a fait remar-
quer Roger Poirier, prési-
dent de l'Association cana-
dienne des télécommunica-
tions sans fil. (SG) HN  
 

> La téléphonie d’affaires(

L'industrie du téléavertisseur
s'attend à une poussée de
croissance de 20 à 25 %
Le potentiel du marché canadien attire des concurrents
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HE Jean-Marc Molisan :
« PageMart Canada a
commeobjectif d'at-
teindre les 100 000
abonnés en 1998. »

reau. « PageNet aux Etats-
Unis est de loin de plus im-
portant exploitant de réseau,
avec 10 M de téléavertisseurs
en circulation (environ 25 %
du marché). Nous voulons
être le numéro un au Canada
à moyenne échéance.»
De son côté, PageMart Ca-

nada, qui a commencé ses
activités en avril 1996, s’est
fixé comme objectif d’attein-
dre les 100 000 abonnés en
1998. Son partenaire améri-
cain, PageMart Wireless, se
classe au cinquième rang aux
États-Unis.
Cette concurrence accrue

dans le domaine de la messa-
gerie sans fil entraîne présen-
tement une chute des prix et
un déploiement de nouveaux
produits et services.
« Nous sommes les seuls à

offrir à nos utilisateurs une
fréquence unique partout au
Canada, aux Etats-Unis, au
Mexique et en Amérique cen-
trale, a fait observer Jean-
Marc Moisan, directeur gé-
néral pour l’est du Canada de
PageMart Canada.
« Nos clients peuvent voya-

ger et utiliser le mêmetélé-
avertisseur. Nous nous dé-
marquons aussi avec notre

service Internet, qui permet
aux utilisateurs de récupérer
leurs messages à partir de leur
ordinateur. »
PageNet Canada, pour sa

part, met l’accent sur une po-
litique de bas prix. « Nous
promettons d’être 20 %
meilleur marché que nos con-
currents », a soutenu M. No-
reau.

  

Les prix des téléavertisseurs
poursuivront fort probable-
ment leur chute. D'abord,
parce que d’autres concur-
rents feront vraisemblable-
ment leur apparition en sol
canadien. Ensuite, parce que
le nombre d’utilisateurs de-
vrait augmenter et donc faire
diminuer le coût de revient
des appareils. MM
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AUSSI SIMPLE QU’ACC.

TROUVER LA COMPAGNIE D'INTERURBAINS QUI VOUS CONVIENT, C'EST.
Des solutions simples pour le monde complexe des
télécommunications d’affaires.

   

 

Nu COMPO

( Rejoignezles vrais décideurs avec le °)

  

Pour informations : (514) 392-9000 )
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Les produits L'ATOUTpour l’zatreprise vousoffrent les réponses. Cette gamme de

       produits permet aux entreprises de réaliser des économies considérables. Les produits is |
p mm Complémentaires L'ATOUT" proposent de plus grandes économies à la clientèle vire
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PRIX DELANCEMENT

Adieu calcul mental et conversations à la

va-vite ! Avec Fido, vous pouvez parler sans

compter. À preuve, son prix de lancement

garanti pour deux ans si vous vous en

prévalez dès maintenant : 400 minutes par

mois, quelle que soit l’heure, pour seulement

40 $. Au-delà de ce généreux laps de temps,

la minute est calculée au tarif exceptionnel

de 20¢.

FACTURATION

A LA SECONDE

Ce n’est pas tout. Avec Fido, la facturation

est honnête et d’une grande précision. Tout

temps d’antenne est calculé à la seconde et

non arrondià la minute. Pas un mot de plus,

pas un cent de plus. Imaginez les économies!

  

FIDO A UNE PUCE

Fido est le seul a posséder

une puce qui identifie

instantanément son maitre.

Aussi personnalisé qu’une carte bancaire,

ce microprocesseur intégré vous protège

contrela fraudeetle piratage. Et grâce à sa

technologie d’encodage numérique vous

pouvezparler en toute confiance,à l’abri des

oreilles indiscrètes. Confidentialité assurée.

DU FLAIR

EN AFFAIRES

Avec le Service Fido, vous gardez en tout

temps le contrôle de vos communications

et de votre temps. Messagerie vocale,

Messagerie texte, Messagerie fax, Appel en

attente, Afficheur, Annonceur, Fido vous suit

partout dans vos marches et vos démarches.

Un vrai partenaire d’affaires fiable, discret

et fidèle !

  FIDO VOUS

REND VISITE

Pour une démonstration à vos bureaux,

il vous suffit de contacter notre Service

aux entreprises.

Pour connaître le prix des appareils Fido®,

de la carte a puce, du permis SCE des Services

Personnalisés ainsi que desfrais d’interurbain

et d’itinérance, n’bésitezpas à communiquer

avec notre Service à la clientèle ou passez au

Point de vente de votre choix.

Appeles-le par son nom.

à Montréal

514 925-FIDO
à Québec

418 682-FIDO
à Ottawa-Hull

613 569-FIDO
a Toronto

416 366-FIDO
=

a Vancouver

604 683-FIDO
www.fido.ca

 

C'EST VOUS
LE MAÎTRE.

Fido est une marque déposée de Microcell Solutions Inc.


