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GM Consultants & Associés

C il en Stratégie & Marketi - ;
TR Les objectifs de | tude sur les Cartes haut de gamme

Proposer une analyse objective de I'évolution du marché du haut de gamme

Prendre en compte les attentes clientele et les orientations stratégiques des acteurs

Susciter un débat a la fois realiste et projectif sur un marché rentable, mais dont le
modéle de profitabilité pourrait évoluer au cours des prochaines années

Facteurs declencheurs : nouveaux produits, nouveaux entrants, outsiders,
évolution du comportement des clients, pouvoirs de régulation...

Tirer les enseignements des modeles Cartes en vigueur dans les pays voisins

Positionner le marché francais de la carte par rapport a ses voisins européens, afin de
mieux anticiper son évolution future, tout en tenant compte de ses spécificités

Proposer un ensemble de pistes marketing et de contenus en services,
en appui de votre réflexion stratégigue sur la problématique de la carte haut de gamme

Identifier / approfondir le modéle qui répond le mieux a vos besoins clientele spécifiques
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GM Consultants & Associés

Conseil en Stratégie & Marketing Synth se et Recommandations
Les points trait s en profondeur

|

Pourquoi cette étude ?

Les Principaux constats en France et en Europe

Les Stratégies pertinentes et le positionnement des acteurs

Les leaders du marché

Les nouveaux entrants et les outsiders

Les scenarios d’évolution du marché francais des cartes haut de gamme
Scénario de continuité du « modeéle a la francaise »
Scénario de convergence vers un « modele a I'espagnol »

Scénario de rupture proche du « modéle a I'anglaise »

Les Recommandations de GM Consultants
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GM Consultants & Associés

Conseil en Stratégie & Marketing Abstract sur les Focus Groups Consommateurs
Les points trait s en profondeur

Motifs de satisfaction et d’insatisfaction sur la carte actuellement détenue
Motivations reelles d’une montée en gamme sur la carte

Facteurs de blocage aupres de profils éligibles a une montée en gamme
|dentification des attentes spontanées sur chaque type de carte haut de gamme

Construction de nouvelles gammes de cartes a partir de Story Boards

7 univers de services proposeés : Services bancaires, Assurances et assistances liées au voyage,
Garanties des moyens de paiement, Garanties liées aux achats, Services pratiques, Services de gratification

Plus de 50 services distincts analyseés

Hierarchisation des 7 univers de services

Choix des services prioritaires souhaités sur chaqgue gamme de carte
Construction des cartes « ideales » : contenu, positionnement tarifaire et visuel

Définition de 2 Scénarios de stratégie d’offre

Avantages et Inconvénients de chacun des 2 Scénarios
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GM Consultants & Associés

Conzeil en Stratégie & Marketing Abstract sur les Focus Groups Consommateurs
La constitution des groupes qualitatifs

4 Groupes de 8 Personnes en moyenne, formant 2 Sous-Populations

2 groupes Porteurs de Cartes Classigues éligibles a une montée en gamme vers une Premium

2 groupes Porteurs de Cartes Premium éligibles a une montée en gamme vers une Super Premium

Cartes détenues par les porteurs interrogés | Cartes testées non détenues
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Abstract sur les Focus Groups Consommateurs
Latypologie des cartes de paiement
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Source : GM Consultants
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Abstract sur les Focus Groups Consommateurs
Les centres d int réts des groupes de porteurs de cartes

Les univers prioritaires des personnes interrogees

Porteurs de Cartes Classiques Porteurs de Cartes Premium

En majeur Egalement En majeur Egalement

Parts | Musique . Informatique
Famille :
. Loisirs créatifs Gastronomie/Vin_J Musique

Bricolage : Famille

e -

Enmajeur :  Egalement Enmalels = - Faalement

| Informati e Musique
Escalade/Randonnée : S Gastronomie/Vin ) | -

Jardinage

Famille

Source : GM Consultants
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Abstract sur les Focus Groups Consommateurs
Construction d une nouvelle gamme de cartes Premium et Super Premium

Sceénario 1 : Gamme simplifieée composee de 2 offres « Tout inclus »
Carte HAG : « Consumer »

Carte Tres HAG : « Affluent »

Scénario 2 : Gamme modulaire composee de 7 offres « A la carte » (Lifestyle)
Carte HdG : « Prudent »
Carte HdG : « Consumer »
Carte HAG : « Frequent Flyer »
Carte HdG : « Mass Affluent »
Carte Tres HdG : « Consumer Affluent »
Carte Tres HAG : « Recognition »

Carte Tres HAG : « Affluent »

CEL
Important : pour chaque carte, définition et analyse détaillée du contenu
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Abstract sur les Focus Groups Consommateurs
Positionnement Marketing des nouvelles gammes de cartes construites
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Abstract sur les Focus Groups Consommateurs
Positionnement Marketing des nouvelles gammes de cartes construites
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Abstract sur les Focus Groups Consommateurs
Positionnement Marketing des nouvelles gammes de cartes construites
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Abstract sur les Strat gies des Op rateurs en France
Les points trait s en profondeur

Motifs de satisfaction et d’insatisfaction sur la carte actuellement détenue
Analyse de la structure actuelle du marché des cartes haut de gamme en France
Stratégies marketing des acteurs du marché de la carte haut de gamme

Enjeux du marché des cartes haut de gamme (segmentation, services, tarification, partenariats...)
Forces et faiblesses des intervenants traditionnels du marche

Opportunités et menaces pour les intervenants traditionnels du marché
Nouveaux entrants : leurs problématiques et leurs perspectives

Opportunités pour les prestataires de contenus et de services
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Abstract sur les Strat gies des Op rateurs en France
Positionnement d ensemble de | offre des principaux acteurs

Visa Premier BANQUE
ACCORD

Visa Premier PASS
(S2P)

Dominante

Dominante Fidélité

A

American Express
Gold

American Express
Personnelle

(Membership Rewards,
garantie achat 90
jours...)

Club American

<

Consommation

Source : GM Consultants
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American Express
Gold Air France

American Express
Silver Air France

American Express
Compliments Accor

Dominante

Express Société
Générale

Visa Premier CREDIT LYONNAIS :

Garantie achat 48 jours + programme
de réductions exclusives FNAC,
Bistro Romain, Brasserie Flo...

Gold MC CREDIT AGRICOLE :

Garantie achat 60 jours

Dominante Services

Cartes de Paiement Haut de Gamme : Focus Groups Consommateurs

Visa Premier SOCIETE
GENERALE

Visa Premier BNP PARIBAS

Visa Premier CREDIT DU
NORD...

v

Voyages

Visa Premier
CCF:

Mise a
disposition
d’un conseiller

a I'étranger

BN

Positionnement traditionnel des cartes
Visa Premier et Gold MasterCard
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Abstract sur les Strat gies des Op rateurs en France
Principe de segmentation / diff renciation sur | offre de cartes haut de gamme

Attente forte du porteur de carte Premium
susceptible d’'upselling vers une Super Premium

S . C . (gain de temps, réactivité, efficacité)
ervices « ncierge »
L’assistant personnel est une caractéristique et

une valeur ajoutée des cartes Trés haut de gamme

Argument de fidélisation et de captation de flux :
Programme de fidélité pour les acteurs peu légitimes sur les cartes haut de
gamme et pour les acteurs légitimes, mais dont le
réseau d'acceptation est limité

Arguments de vente destinés a la fois aux clients
rationnels et a ceux n’ayant pas spontanément de
velléités de montée en gamme

Attente forte du porteur de carte classique éligible
a la montée en gamme (1°" niveau de la pyramide
des besoins du client)

Segmentation / Différenciation

Les plafonds de retrait et de paiement sont
prioritaires dans la motivation de la montée en
gamme sur la carte.

Les clients veulent se libérer des contraintes

Domaine de prédilection des banques

Source : GM Consultants
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Abstract sur le Benchmark Europ en
Les points trait s en profondeur

> 7/ = > Y 7+ @

Principaux acteurs du marché de la carte
Les principaux emetteurs

L'organisation du processing Cartes

Données de cadrage du marché des cartes haut de gamme
Taille et penétration au sein du marché total

Les leaders et les outsiders

Stratégies des principaux acteurs

Le share of wallett : stratégies d’équipement et de placement

Les stratégies de segmentation, de positionnement et de packaging de I'offre cartes

Benchmark de I'offre
Benchmark des principales offres en concurrence

Ventilation par emetteur et par type de carte
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Abstract sur le Benchmark Europ en
Strat gies tarifaires et de positionnement dans les pays europ ens

& Amplitudes tarifaires : la France vs ses voisins européens (Belgique, Espagne, Italie, UK)

& En France : un important écart entre tarif moyen « Entrée de gamme » et tarif moyen « Haut de gamme »

L’étude analyse notamment I'impact de la cohérence de la stratégie tarifaire Carte sur la compétitivité et la viabilité
des modeéles de revenus

300 280

Ecarts tarifaires moyens en Europe

120

0;

Espagne Belgique ltalie France

NB : - UK non représenté, car gratuité ou quasi gratuité des cartes et tarification dans le cadre de packages
- Pas de cartes Trés HdG en Belgique Source : GM Consultants
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Abstract sur le Benchmark Europ en
Positionnement de | offre de cartes haut de gamme dans les pays europ ens

Services / Segimentation +

Espagnge France
Contenu étoffg, Contenu riche,
forte segmentation de I'offre, offre peu Sggmentée,
cartes lifestyle (frequent fI;]er, consumer, Forte orientation voyage,
revolver, gros rouleurg auto...), absence de fidelisation ), .
programme de fidélisatiop, cobranding peu de services orientés Consommation,

pas de cobranding

Belgique] ltalie
< Contenu étoffé. Contenu assez riche, >
offre peu segmentee, ofire peu segmentee, )
Prix - Absence de fidélisafion, Absence de fidélisation, Prix +
peu de services orientés Cofisommation peu de cobranding
peu de cobrandi
Contenu restreint @),
segmentation de I’offre, Q) Fidélisation indirecte dans le cadre de programme multi-
cartes Iifestyle (frequent flyer, revolver), produits récompensant la banque au quotidien
services compris dans la convention de compte 2) De nombreux services sont contenus dans le package
. . 3 . ! bancaire, cheval de bataille des banques britanniques
Peu de fidélisation sur la carte @, cobranding fort o ) )
3) Fidélisation souvent déconnectée de la carte (hors cartes
cobrandées) et proposée dans le cadre du package de

services bancaires

: v :
Source : GM Consultants SeI‘VICES / Segmentatlon +
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Annexes

Les modules de services test s (1/4)

Module 1 : Univers des services bancaires

Services Bancaires

LES PLAFONDS DE PAIEMENT / RETRAIT

Plafond de paiement souhaité (par mois) : 2 300 /5 000 €/7 500 €

Plafond de retrait souhaité en France (par semaine) : 500 € /1 000 € /1500 €

Plafond de retrait souhaité a I'étranger (par semaine) : 1 000€/1 500 € /3 000 €

LE DECOUVERT

Taux du découvert autorisé plus avantageux sur la Carte Haut de gamme que sur une Carte Classique

Taux du dépassement de découvert plus avantageux sur la Carte Haut de gamme gue sur une Carte Classique

LE CREDIT

Degré d'intérét pour une réserve de Crédit associée a la Carte

Taux du Crédit proche de celui des Cartes de crédit des banques (Cartes Open, Alterna, Libre Cours, Provisio...)

Module 2 : Univers du voyage

Assurances et assistance en cas de voyage *

Annulation Voyage : prise en charge des dépenses non récupérables en cas d’annulation du voyage

Garantie vol et détérioration de bagages

Retard avion ou bagages : prise en charge des frais de 1ere nécessité

Garantie Neige et Montagne :

prise en charge des frais de recherche et de 1°" secours, remboursement des forfaits non utilisés en cas d’accident,
prise en charge des frais de location en cas de bris de ski suite a accident, frais médicaux en France et frais d’avocat
(frais de recours et de défense)

Garantie dommages pour les véhicules loués

* Les assurances et I'assistance en cas de maladie, décés et invalidité a I'étranger ne sont pas testées dans le story board. Nous

considérons qu’elles font partie de I'offre intangible sur la carte Haut de gamme

© GM Consultants Associés, 2005 Cartes de Paiement Haut de Gamme : Focus Groups Consommateurs
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Annexes
Les modules de services test s (2/4)

Module 3 : Univers des achats

Garanties liées aux achats

Extension de garantie sur certains biens achetés avec la carte (électroménager, hi-fi...)
Garantie achat :
en cas de vol ou détérioration de hiens achetés avec la carte sur une période déterminée (2 490j...)
Garantie du Meilleur Prix :
sur les produits achetés avec la carte et proposés moins cher ailleurs
Protection contre la fraude :
pas de franchise en cas d'utilisation par un tiers, li€ée a perte/vol de la carte

Module 4 : Univers des moyens de paiement et divers

Garanties des moyens de paiement et divers

Assurance perte et vol de vos moyens de paiement, toutes banques

Assistance en cas de vol de clés et de papiers officiels (passeport, carte d'identité, permis de conduire...)
Assurance vol portable

Assurance especes : vol avec agression au moment d'un retrait sur un DAB avec la carte

Module 5 : Univers des services pratiques
Services pratiques

- Service Urgence Habitat :
=> Dépannage en urgence 7ji7 , 24h /24 (Fuite de gaz, fuite d’eau, panne d'électricité, effraction)
=> Tarif garanti et conventionné des frais de déplacement et de main d'ceuvre

Services « Assistance vie pratique » (conseils juridiques, astuces, taxis...)

Réservation assouplie : permet de réserver une chambre d hotel a distance sans contrainte d heure d arrivée
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Annexes
Les modules de services test s (3/4)

Module 6 : Univers des services de confort
Services de confort

Conseils médicaux hors maladie

Location de voiture sans versement de caution

Télévigilance en cas de maladie

Chambre particuliére en cas d’hospitalisation

Aide ménagére en cas de maladie

Livraison de médicaments & domicile
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Annexes
Les modules de services test s (4/4)

Module 7 : Univers des récompenses
Services de gratification
GRATIFICATIONS LIEES A L’'USAGE DE LA CARTE

Types de récompenses attendus

- Cashback (ex : 1% des sommes réglées dans I'année avec votre carte)

- Points convertibles en cadeaux

- Bons d’achat valables dans de grandes enseignes de la distribution

- Points Km TGV (SNCF)

- Miles attribués pour des billets d’avion payés avec la carte

- Points convertibles en nuits d’hdtel

- Cotisation réduite (au bout de X utilisations Carte ou Y dépenses Carte)

Fréquence et valeur des récompenses

=> Rapidité de la récompense (d’ou fréquence élevée, méme si valeur plus faible)

=> Montant de la récompense (d’ou valeur élevée, méme si fréquence plus faible)

GRATIFICATIONS LIEES A LA DETENTION DE LA CARTE

Places prioritaires a des spectacles, concerts (théatre, défilés de mode...)

Avant-premiére (cinéma, musée, expositions...) / Invitation & des soirées réservées aux VIP

Proposition de services financiers a des tarifs privilégiés (taux d’intérét, primes d’'assurances, etc...)

Offres promotionnelles négociées dans de grandes enseignes de la distribution

Réductions sur des voyages ou de la billetterie (avion ou train)

Réductions dans de grandes enseignes hételieres

Réductions sur de la location de véhicules

Réductions sur de la téléphonie
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