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	1. Plan d’Action Marketing  : développement d’une
offre Internet sans fil en Afrique du Sud
Nicolas LECONTE, AUDENCIA Executive MBA
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	2. NOMOTECH déploie et  exploite des réseaux d’accès Haut Débit en
technologie radio WiFiMax™ pour couvrir en Internet les zones
« blanches » délaissées par les grands opérateurs.
Elle apportera aux entreprises et aux populations, où qu’elles se trouvent
dans le pays, la possibilité de se connecter à Internet quotidiennement à
un coût raisonnable et juste.
NOMOTECH profite de son savoir technologique pour déployer et exploiter
également des réseaux d’accès sans fil nomade de type Hotspot WiFi
NOMOTECH garantit par son expertise reconnue en gestion de projet une
intégration de bout en bout de ses solutions (End 2 End solution).
Elle se positionne, pour les années qui viennent, comme vecteur
d’intégration national et international contre la fracture numérique.
Grâce au sans fil, l’Internet est partout !!
Notre mission
2
 


	3. INTRODUCTION
Synoptique d’un réseau  de desserte Internet sans fil WiFiMax
Equipementier : Fabrique les équipement (ex : SAGEM)
Intégrateur : Déploie les réseaux (ex : SPIE)
Opérateur : Exploite les réseaux (ex : France Telecom)
FAI : Fournisseur d’accès (ex ORANGE, FREE, SFR)
Index Métiers
CPE (récepteur)
BS (émetteur)
Data Center (POP, cœur de réseau)
NOC
(Centre d’Exploitation Opérationnel )
 


	4. 4
Marché général africain
Sélection  du pays cible
CRITERES DE CHOIX 1/2
1. Prévision inflation (%)
2. Investissements étrangers dans le pays en Md$ (2011)
3. Contexte politique (2013)
4. Secteur public, institutions et réformes
5. Rang "Doing Business / Transparency"
6. Stratégie
7.  PIB % (2013)
8. Tertiaire % (2013)
9. Politique dans le secteur financier
CRITERES DE CHOIX 2/2
1. % "Internet users" (selon IWS)
2. Indice de pauvreté (selon MPI)
3. Rang développement (selon IDH)
Cible Choix
 


	5. Segmentation du marché  des ‘équipementiers intégrateurs’
de solution WiFi/Wimax (cibles potentielles)
équipements &
services avancés
sans appel
d’offre
Méthode de sélection
solution
complète
opérateurs« incumbent » (5)
équipementiers 3G/4G (6)
entreprises privées
/non opérateurs télécom (100+)
état , provinces,
municipalités (20+)
appel d’offre
complexe
équipements et services de base
nouveaux opérateurs (4+)
équipements
appel d’offre
Telkom
Durban
CellC
Vodacom
Mtn
Zte
Nokia-Siemens
Huawei
Alcatel-Lucent
Ericsson
Cisco
Virgin
McDonalds
Starbuck
…
Cape town
Johannesburg
Port Elizabeth
Red Bull
Orange
Hello
Maseru
Pretoria
…
…
Shoprite
Metro
Spar
BurgerKing
Wimpy
Parcs d’attraction
Promoteurs immobilier
Sentec
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	6. Segmentation du marché  cible des ‘équipementiers
intégrateurs’ de solution WiFi/Wimax
Segment de client Besoins principaux Caractéristiques principales du segment % de croissance du
marché (2013-
>2017)
marché
2013
Opérateurs de
télécom
‘incumbent‘
(en place)
Besoin de solutions haut-débit
internet Wifi
•« offload » désaturer les zones
3G/4G
•«hotspot public« (ex. aérogare)
•forte technicité
•forte pression sur les prix des produits
•Procédure d’appel d’offre couteuse et exigeante sur les prix
puis sur la technicité/qualité/pérénité des produits
+ 30% par an 55 M€
Nouveaux
opérateurs
(nouveaux
entrants)
Idem Opérateurs ‘incumbent’ Idem Opérateurs ‘incumbent’
- d’exigence au niveau technique et dans les appels d’offre
- + demande d’innovation et de services
- partage des risques et investissement avec fournisseurs
+30% par an 5 M€
Equipementiers en
technologie sans-fil
3G/4G
Compléter les réponses à appel
d’offre 3G/4G des opérateurs
avec des solution Wifi « offload »
et « hotspot»
• technicité
• distributeur des produits
• pression sur les prix des produits
• partenariat via appel d’offre global ou gré-à-gré local
• l’operateur peut être à l’origine du partenariat
+20% par an 25 M€
Entreprises privées
(non opérateurs de
telecom)
Besoin de solutions haut-débit
internet de type « hotspot
Wifi« (ex. promoteur immobilier)
•Solution clé en main et en temps
•pas d’appel d’offre (gré à gré)
+30% par an 20M€
Gouvernements
et/ou organisme
public (état ou 9
provinces)
Fournir l’accès internet
•dans les zones « blanches » ou
« grises »
• internet social
•solutions à bas couts
•appel d’offre marché public
•cycle de vente long
•Modèle type DSP ou partenaire des plans Haut Débit Nationaux
+ 50% par an 10M€
sans AO
avec AO
équipements
Équip
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	7. Segmentation des produits/services  proposés par les
‘équipementiers intégrateurs’ de solution Wifi/Wimax
(Offre existante et segments de client potentiels)
Segments de produit Segments de client Caractéristiques principales
% de croissance
du marché
(2013->2017)
marché
2013
Réseaux WIFI Hot Spot Public X X X X
•Equipements hotspot Wifi et cœur de réseau
•Déploiement/installation des équipements
•MOE et/ou Assistance MOE
•Maintenance
+30% par an 50 M€
Réseaux Wifi Offload X X
•Equipements hotspot Wifi et cœur de réseau
•Déploiement/installation des équipements
•Intégration avec réseau 3G/4G
•MOE et/ou Assistance MOE
•Maintenance
+30 % par an 30 M€
Réseaux pour Zones Blanches
(WifiMax/Wimax)
X X X X X
•Equipements Wifimax/Wimax et cœur de
réseau
•Déploiement/installation des équipements
•MOE et/ou Assistance MOE
•Maintenance
+30% par an 10 M€
Applications pour les usagers
(email, video, media center
communautaire)
X X X X X •Déploiement/installation des solutions
logiciels et matériels
•Intégration avec les systèmes existants
(facturation, eCRM)
+30% par an 3 M€
Services d’exploitation des
réseaux
X X X X •Surveillance du réseau
•Investigation et dépannage
•Mesures de la qualité de service
+ 30% (à partir
de 2016) ?
sans
AO
avec
AO
équipements
Équipements +
services
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	8. Cycles de vie  marché1,2/produit
1- "Internet Matters: The Quiet Engine of the South African Economy" (A. Goldstuck, 2011, World Wide Worx) pour Google
2- Cisco VNI Mobile Forecast 2013
3- Selon "Growing, growing, Gone" Golder P., Tellis G., 2004. Etude sur 30 catégories de produits, "la phase de croissance dure un peu plus de huit ans ".
LANCEMENT CROISSANCE
3
Technologie
Li-Fi
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	9. La stratégie en  fonction du marché
Selon la matrice Mc KINSEY
STEP1
STEP2
STEP1 : CONQUETE (2013 - 2014)
STEP2 : CONSOLIDATION (2015 – 2017) 9
 


	10. 10
Diagnostic marketing
Enjeux, Opportunités,  Menaces
ENJEUX
• Trouver des relais de croissance à l’international en 2013 notamment en Afrique.
• Garantir à terme (3 ans) une rentabilité globale nette supérieure à 15 % sur la
nouvelle activité développée.
OPPORTUNITES
• CROISSANCE DEMANDE SOUTENUE
• APPETENCE A LA CONNECTIVITE
• POPULATION JEUNE
• MATERIELS ABORDABLES
• LEADERSHIP DU GOUVERNEMENT
SUR L’INTERNET (PLAN HAUT DEBIT)
• CONCURRENCE
• CHARTE BONNE CONDUITE
• FORT DEVELOPPEMENT 4G et ADSL
MENACES
• NOUVELLES GENERATIONS D’OFFRES
SATELLITAIRES HAUTE PERFORMANCE
• INSECURITE DANS LES ZONES A COUVRIR
• INTERCONNECTIONS A INTERNET A
L’INTERIEUR DU PAYS INDISPONIBLES
• DIFFUSEURS DE TV
• SYSTÈME EDUCATIF DEFAILLANT
• DEFICIT ACCES RESEAUX LARGES BANDES
• BLACK-EMPOWERMENT
 


	11. 1. La capacité  à fournir une solution à bas coût
2. Un haut niveau de compétences en gestion de projet de bout en bout et
d’expertises techniques métier pointues
3. La capacité à proposer une offre de services évolués
4. Des partenariats forts avec des équipementiers, opérateurs et
organisations gouvernementales/provinciales.
5. La capacité à soutenir financièrement et durablement des déploiement de
POC/FUT (proof of concept/friendly user trial).
6. La solidité financière de Nomotech
7. Des références de déploiements réussis
Les Facteurs clefs de succès
11
 


	12. Diagnostic marketing
Forces, Faiblesses
FORCES
•  Positionnement coût/performance
• Expertise Métier 10 ans
• Maitrise des technologies télécom de
bout en bout
• Mise en œuvre et duplication rapide
des solutions
• Appui d’un Grand Groupe Opérateur
International (SFR) dans l’actionnariat
• Solution Télécom facilement
exploitable et éprouvée
• Capacité de développement sur
mesure
• Structure flexible et ultra réactive
FAIBLESSES
• Marque non connue sur le marché cible
• Documentation Produit / Solution non
totalement industrialisée
• Ressources qualifiées, anglophones et
mobiles en cours de recrutement
• Méconnaissance du marché local des
opérateurs et des sous traitants
• Solution non référencée par les grands
opérateurs et équipementiers
• Faible capacité de financement en propre
12
 


	13. A) La capacité  à fournir une solution à bas coût
B) Un haut niveau de compétences en gestion de projet et
d’expertises techniques, mobilisables à l’international
C) La capacité à proposer une offre de services évolués
D) Des partenariats forts avec des équipementiers, opérateurs et
organisations gouvernementales/provinciales.
E) La capacité à soutenir financièrement et durablement des
déploiement de POC/FUT (Proof Of Concept/Friendly User Trial).
F) La solidité financière de Nomotech
G) Des références de déploiements réussis, incluant les dernières
générations de réseaux Triple Play ready
La position actuelle et les objectifs vs les FCS à acquérir
1 2 3 4 5
" TO BE"
" AS IS"
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	14. Problématiques Marketing Identifiées
•  Se faire connaitre RAPIDEMENT
… pour accrocher les appels d’offre et les partenariats publics (gouvernement, régions)
et privés (Opérateur/FAI)
• Faire comprendre la VALEUR et la PERTINENCE des offres Wifimax et Wifi aux clients
cibles
…. comme des offres complémentaires aux offres 3G et 4G et non des offres
concurrentes
• Faire passer la structure organisationnelle de NOMOTECH d’une dimension nationale à
une DIMENSION INTERNATIONALE
….. sur l’ensemble de la chaine de valeur : marketing, business, technologique,
exploitation
• CONVERTIR une OPPORTUNITE POTENTIELLE DE DIVERSIFICATION GEOGRAPHIQUE
en RELAIS DE CROISSANCE EFFECTIF par la génération de CA et Marge Nette
…… par une maitrise des activités dans leur globalité (BP, suivi du PnL)
…… par un des décisions d’investissment judicieuses et adaptées
…… par un apprentissage et une capitalisation des expériences accumulées
14
 


	15. Objectifs
15
1. OBJECTIFS STRATEGIQUE
1.  Développer un Relais de croissance par un développement à l’international
2. OBJECTIF GENERAL DU PLAN
1. Assurer 30% du CA Groupe sous 3 ans à l’international, soit 20 M€ en 2016
3. OBJECTIFS SPECIFIQUES DU PLAN
1. Déployer un réseau Pilote (POC/FUT) en 2013
2. Avoir d’ici 2016 au moins 4 gros clients parmi les 2 segments marchés retenus
(Opérateurs incumbent et Organisme Gouvernemental)
3. Monter une filiale commerciale et opérationnelle d’ici 2016 (en propre ou JV)
 


	16. Segments de produit
Segments  de
client
Réseaux WIFI Hot Spot Public X X X X
Réseaux Wifi Offload X X
Réseaux Wifimax/Wimax pour
Zones Blanches
X X X X X
Applications pour les usagers X X X X X
Services d’exploitation des réseaux X X X X
CIBLAGE - POSITIONNEMENT - SOURCE DE VOLUME
Segment 1 : Operateurs Existants (« incumbent »)
Positionnement
• « Partenaires fournisseur »
• Technologies complémentaires à celles des clients
• Expertises en ingénierie et déploiement de réseau
Wifi/Wifimax
Source de volume
• Segment les plus important en terme de CA
• « conquête » nouveaux clients
Cibles
• Les 4 opérateurs existants
Méthode de
sélection
solution complète
opérateurs« incumbent » (4)
équipementiers 3G/4G (6)
entreprises privées
/non opérateurs télécom (100+)
état , provinces, municipalités
(20+)
nouveaux opérateurs (4+)
Telkom
CellC
Vodacom
Mtn
16
 


	17. Segments de produit
Segments  de
client
Réseaux WIFI Hot Spot Public X X X X
Réseaux Wifi Offload X X
Réseaux Wifimax/Wimax pour
Zones Blanches
X X X X X
Applications pour les usagers X X X X X
Services d’exploitation des réseaux X X X X
CIBLAGE - POSITIONNEMENT - SOURCE DE VOLUME
Segment 2 : Services au public
Méthode de
sélection
solution complète
opérateurs« incumbent » (4)
équipementiers 3G/4G (6)
entreprises privées
/non opérateurs télécom (100+)
état , provinces,
municipalités (20+)
nouveaux opérateurs (4+)
Positionnement
• Spécialiste zones blanches , internet social et DSP
• solution complète à bas coût
Source de volume
• « conquête » nouveaux clients
• Prospection limitée à 10 prospects
Cibles
• ministère des télécommunication
• municipalité des villes principales (Pretoria, Soweto,
Port Elizabeth, Durban, Cape Town, Johannesburg,
Maseru)
17
 


	18. Axes de la  politique mix Nomotech – (1/2)
OFFRE DE
PRODUIT
/SERVICE
GAMME
PRODUIT PRIX PROMOTION DISTRIBUTION (PLACEMENT)
HOTSPOT
WIFI
Hotspot WiFi publics
Haute Densité et
Haute Disponibilité pour
fourniture d’un accès sans fil de
type service critique
(éducation, médecine,
évènementiel…)
Coût de déploiement d’un
réseaux complets de 50,000 à
500,000 € HT
Coût d’exploitation moyen de
15% annuel
- Marketing B2B
(Salons, Prospection
Grands comptes,
Relationnel,
Recommandations, Presse
Pro)
- Outils marketing
Professionnels
(web, brochures, case
study, video…)
- PROOF OF
CONCEPT
- Appels d’Offres
- Ventes directes Grands comptes ,
Organismes Publics et Opérateurs
Hotspots WiFi
- Référencement en gamme
complémentaire chez les
OPERATEURS
Hotspot WiFi publics
Low-cost Plug&Play
avec Cloud authentification
Fourniture d’un service de confort
(bars, restaurants, cinémas)
Offre packagée standard. Tarif
moyen d’un hotspot 150 € HT
Coût d’exploitation mensuel
moyen 20 € HT.
- Idem + Ventes en ligne (type FAI)
- Offre en marque blanche via OEM
(opérateur Wifi…)
- Référencement chaines
nationales
3G/4G OFFLOAD
Dispositif de cœur de réseau
permettant la décharge des
réseaux 3G/4G via une connexion
en WiFi des utilisateurs de
smartphone pour leur service Voix
OSM* - Prix constitué d’un
CAPEX (développement de la
solution) et d’un OPEX
(exploitation et partage de
marge)
Communication High
Level auprès des
Opérateurs Télécoms
Vente directe Opérateurs Télécoms
Une offre complète de solutions HOTSPOT WiFi de classe Opérateur, incluant la
gestion intégrale du projet depuis l’étude jusqu’à la mise en service, avec délégation d’Exploitation
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	19. Positionnement des offres  Nomotech (2/2)
OFFRE DE
PRODUIT
/SERVICE
BRIQUES DE
L’ARCHITECTURE PRODUIT PRIX PROMOTION
DISTRIBUTION
(PLACEMENT)
Infrastructure
de desserte
Internet des
Territoires en
technologie
Hertzienne
• Réseau hertzien assurant une
couverture de zones étendues
en Internet Haut Débit
• Mise à disposition des usagers
d’abonnements Internet Haut
Débit symétrique de 6 Mbps
(WiFIMax) à 18 Mbps (WiFiMax
MIMO)
Le coût d’un projet départemental
est de l’ordre de 2 M€ (6000 km²)
•Marketing ONE TO
ONE auprès des réseaux
d’influence des
décideurs publics
(gouvernement,
Collectivités) et des
Opérateurs
•Outils marketing
Professionnels (web,
brochures, case study, video,
white paper…)
•PROOF OF CONCEPT
- Appels d’Offres publics
- Approche directe des
décideurs publics
gouvernementaux et
régionaux
- Approche directe des
Opérateurs/FAI
Services d’exploitation
des réseaux
•Surveillance du réseau
•Investigation et dépannage
•Mesures de la qualité de
service
Coût annuel d’exploitation de 10 à 15% de
l’investissement initial
Vente additionnelle à celle
d’un réseau
Idem Vente Réseau
Services applicatifs à
destination des
usagers
Services avancés pour les usagers
(email, video, media center
communautaire…)
OSM* . Offre à tiroir Communication High Level
auprès des Opérateurs
Télécoms
Vente directe Opérateurs Télécoms
Une solution Opérateur économique et performante pour la desserte Internet des
territoires en technologie hertzienne, utilisant les bandes de fréquence libres du WiFi.
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	20. PLAN D’ACTION –  PHASES D’APPROCHE
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AWARNESS INTEREST DESIRE ACTION
PHASE 1 PHASE 2 PHASE 3 PHASE 4
Développer et mettre en ligne un
site Web « world class »
Concevoir une Vidéo sous forme de
Teasing pour créer l’intérêt auprès
des prospects (orientée
fonctionnalités et avantages de la
solution)
Déployer avec un client référence
et l’appui d’un partenaire local un
réseau Pilote non payant (PROOF
OF CONCEPT) avec droits
d’utilisation de la référence
Lettre d’Intention (LOI)
Concevoir et mettre en ligne un jeu
de documentation de base
expliquant l’offre : brochure offre,
White Paper Solution globale,
simulateur de RSI , data sheet
equipements
Réaliser des interviews + reportage
photo de clients témoin sur le
marché national et mettre en ligne
sous forme de « Case Study »
Lettres de recommandation
Mettre à disposition des usagers
l’accès au service délivré lors du
POC et réaliser des témoignages qui
seront ensuite utilisés comme
preuve auprès des clients cibles
(opérateurs)
Cadeaux VIP et développement
d’un relationnel fort avec les
décideurs
Approcher les interlocuteurs
stratégiques chez les clients cible
pour leur présenter l’offre et ses
différenciants clés
Participer au salon de référence
« Internet Haut Débit » sur la zone
cible
Etudes de marché ciblées prouvant
l’appétence des usagers potentiels
pour la solution d’accès proposée
Partenariat de collaboration
techniques et/ou commerciaux (ex
Proposition de co-invtesissement
dans les réseaux déployés (JV…)
confortant la pérénité de la solution
Solliciter le réseau relationnel de
clients ou partenaires et
influenceurs, pour actionner le
levier « bouche à oreille », en
s’assurant des faveurs des
influenceurs
Utiliser la Presse Professionnelle
pour relayer le message relatif à
l’offre proposée et ses
différenciants clés (Communiqué,
Publi-repoartage…)
Formation des ingénieurs et cadres
prescripteurs de l’Opérateur cible
(direct training, webinars, démo en
show room…)
Contrat de Vente
Wording complet (technique et
commercial) pour trame de
réponse aux appels d’offres
Participation à des groupes de
travail sur les standards télécom
pour créér l’intérêt chez les clients
cibles et leur écosystème (autorité
de régulation, fournisseurs…)
 


	21. Plan d’actions marketing  – segment 1 « opérateurs »
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objectif action cible outil coût avantage inconvénient
Un réseau Pilote
en 2014 (POC)
Création d’outils
Marketing idoines
(worldclass, bilingue,
punchy…)
Prospects,
décideurs,
prescripteurs,
opinion
leader…
100 k€ Crédibilité
entreprise
Support
/vente
Temps de
développement
Approche ONE to ONE
des contacts clés chez
les opérateurs cibles
4 Opérateurs
nationaux
Prospection ciblée
/ Networking
50 k€ Contacts ultra
ciblés de haute
valeur
Irréprochable /
tactique
d’approche,
présentation, suivi
Mise en place du POC
et capitalisation /
image induite
1 Opérateur
retenu
Short listing suite
approche ONE TO
ONE
100 k€ Approche
pragmatique et
percutante
Coût et temps de
cycle
2 réseaux
Opérationnels en
2016
Entrer en phase de
partenariat
commercial avec les
prospects (opérateur)
4 Opérateurs
nationaux
Prospection ciblée
/ Networking
Appui sur la
Success Story du
POC
600 k€ Connaissance
préliminaire
des contacts
Appui sur une
expérience
tangible
Temps de cycle de
vente long (2 ans)
Assistance au Passage
en exploitation
commerciale du
réseau et évolutions
Préparation des
ventes additionnelles
2 Opérateurs
clients
Développement
des relations B2B
Intégration et
transferts de
technologie chez
les opérateurs
clients
300 k€ Partenariat de
long terme
Liens exclusifs avec
les opérateurs
retenus
Objectifs Spécifiques > Actions
 


	22. Plan d’actions marketing  – segment 1 « opérateurs »
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ACTION / OBJ1 Indicateur Mesure Moyen Plannnig
Création d’outils
Marketing idoines
(worldclass, bilingue,
punchy…)
Degré de qualité et de
pertinence perçu par les
clients sur le package
Marketing développé
Web, White Paper, Brochure
solution, Data Sheet, Case Study,
Wording, Lettre de
recommandation Vidéo
Solution, Interview
Création d’une cellule
marketing
Agence de création,
benchmarking
Q2/13’ : Web
Q3/13’ : Print
Q4/13’ : Vidéo
Approche ONE to ONE
des contacts clés chez
les opérateurs cibles
Nombre de comptes clés
dans le « Funnel »
Intérêt du partenariat
proposé pour les
interlocuteurs
4 Opérateurs cibles
Une prise de rendez vous par
mois
Une réunion de suivi de projet
tous les 15 jours sur le candidat
retenu en short list
Agent commercial
local
Q2/13’ : 2 comptes
clés / Funnel
Q3/13’ 4 comptes clés
/ Funnel
Q4/13’ : LOI sur POC
Mise en place du POC et
capitalisation / image
induite
Nombre d’usagers
connectés sur le réseau
Pilote
Degré de satisfaction des
usagers
50 Usagers actifs
Témoignages d’usagers déclinés
sur support Print et Video + Web
Déploiement par
l’opérateur avec
l’appui d’unne équipe
technique et Chef de
Projet Nomotech
Q1/14’ : Déploiement
Q2/14’ : Recrutement
des usagers pilotes et
training Opérateurs,
installateurs et clients
Q3/14’ : Phase
expérimentale
Q4/14’: Retours
d’expérience usagers,
production des outils
marketing
« testimonials »
Actions > Indicateurs
Actions / Objectif spécifique : un réseau Pilote en 2014
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ACTION / OBJ2 Indicateur Mesure Moyen Plannnig
Entrer en phase de
partenariat commercial
avec les prospects
(opérateur)
Nombre de comptes clés
dans le « Funnel »
Avancement des
négociations dans le
cycle de vente
4 Opérateurs cibles
2 candidats retenus en short list
Lettre d’intention et
Démarrage de négociations en
mode projet avec ces 2 comptes
Agent commercial
local
+ un Ingénieur Support
et un Chef de Projet
Q1/14’ : Phase
d’approche large
Q2/14’ : Short listing
Q3-Q4 / 14’
Négociations / LOI
2015/
Contractualisation
Déploiement des
réseaux
Assistance au Passage en
exploitation
commerciale du réseau
et évolutions
Préparation des ventes
additionnelles
Degré d’intégration et de
maitrise technologique
par les équipes ingénierie
des opérateurs cibles
Taux de satisfaction des
Usagers du Réseau
Autonomie des équipes
techniques des opérateurs
Taux de satisfaction >90% des
usagers du réseau
Prévision d’évolution de réseau
pour les années suivantes
Utilisation des réseaux déployés
comme référence pour d’autre
développements internationaux
Agent commercial
local
+ un Ingénieur Support
et un Chef de Projet
2016 : Mise en service
des réseaux
Commercialisation des
abonnements par les
FAI
2017 : Extension du
réseau
Effet de levier sur la
success story des
premiers réseaux
déployés pour les
développements
Actions > Indicateurs
Actions / Objectif spécifique : 2 réseaux Opérationnels en 2016
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Merci  pour votre attention
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