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HREBLANe ‘ . cquinox

En 2007, Equinox Consulting et cepheid consulting publient le Livre Blanc «L‘avenir du paiement est-
il mobile ?». Celui-ci formalise trois scénarii envisageables par les banques pour la mise en place
du paiement par téléphone mobile NFC : conception d’une offre intégrée et lancée par les banques
seules, commercialisation de l'offre a travers de nouveaux relais, développement d’un standard
universel avec des partenaires.

Un modele équilibré entre banques et opérateurs, chacun ayant un role clé dans la chaine de valeur,
semblait le plus probable. Le Livre Blanc soulignait la nécessité de définir leurs roles et périmétres
respectifs (relation client, installation et personnalisation de I'application...), d’identifier les risques
et leurs porteurs, de définir les flux financiers et le niveau de sécurisation requis pour favoriser les
conditions d'‘équipement.

Ce nouveau Livre Blanc réactualise |a réflexion initiale et propose un état des lieux du sujet a ce jour
en élargissant le périmetre a I'ensemble des services NFC.

Téléchargement sur www.cepheid-consulting.com et www.equinox-consulting.com



INTRODUCTION

Dans les années 2006 et 2007, les services mobiles sans contact
basés sur la technologie NFC (Near Field Communication) semblent
préts a émerger. Les initiatives sont nombreuses : les fabricants de
terminaux anticipent le lancement de mobiles compatibles, des
pilotes(1) sont annoncés et mis en place, des groupes de travail(2)
Créés afin de développer une solution interopérable. ..

Tous les espoirs sont permis et le lancement des premiéres offres
commerciales est alors envisageé a partir de 2008.

Mais le décollage espéré tarde, en France comme en Europe : la
multiplicité des acteurs et de leurs enjeux, la complexité inhérente
a l'intégration du NFC aux plates-formes techniques existantes,
les contraintes de sécurisation des transactions ont ralenti le
lancement d’une solution interopérable. Les acteurs ont énuméré
les obstacles rencontrés : dissensions sur la «propriété» du clignt
entre les fournisseurs, notamment entre banques et opérateurs pour
le paiement, branding, emplacement de I'élément de sécurité, modele
de partage et de reversement des revenus...

Cependant, les acteurs - opérateurs mobiles, fabricants de
terminaux et fournisseurs de service (banques, acteurs du transport,
fournisseurs de solutions de fidélisation...) - n'ont pas rompu le
dialogue et ont concrétisé de réelles avancées pour favoriser
I'éclosion du NFC en France. Et les travaux effectués en paralléle
sur chaque domaine d’application préfigurent le développement
d’un périmétre multiservice incluant le paiement, le transport, la
fidélisation, l'accés. ..

Ce Livre Blanc :

o rappelle les principaux éléments aujourd’hui validés entre les
acteurs,

e souligne les tendances de fond qui contribuent a la structuration
de I'écosysteme tel qu'il se matérialise,

e apporte un éclairage sur le contenu du pré-lancement de Nice,

e identifie les conditions indispensables au décollage d’un bouquet
de services sans contact

e questionne la nécessité de faire bouger les lignes du modele «SIM
centrique» envisagé actuellement.

Payez Mobile a Strasbourg, Mobilitique Navigo, expérimentation Moneo dans les CROUS...

Pegasus entre banques et opérateurs, Ulysse entre opérateurs de transport et opérateurs mobiles




Le paiement NFC est un sujet ouvert depuis 2006 en France. Une premiére concrétisation voit le jour en 2007
avec le pilote Payez Mobile. Celui-ci peut étre considéré comme fondateur puisqu’il a permis la publication de
spécifications fonctionnelles et techniques communes entre opérateurs et banques en France. En paralléle, les
usages et le réseau du sans contact, sur cartes, se sont développés, constituant potentiellement un tremplin pour
le lancement du paiement NFC.

08 CHAPITRE 01 : BANQUES ET OPERATEURS

OPERATEURS ET BANQUES
S’ASSOCIENT DES 2006
POUR POSER LES BASES
DU PAIEMENT NFC



PAYEZ MOBILE, LEXPERIMENTATION FONDATRICE DU
PAIEMENT NFC EN FRANCE, MONTRE LAPPETENCE DES
CLIENTS ET UN CERTAIN INTERET DES COMMERGANTS

Fin 2007, les trois opérateurs de réseau mobile francais, le MVNO
NRJ Mobile, ainsi que sept acteurs bancaires, réunis en une
association nommée AEPM (Association Européenne Payez Mobile),
lancent le pilote Payez Mobile, premier pilote de paiement mobile de
grande envergure en France. Leur objectif est de tester la solution
technique mais surtout les usages des clients et des commercants
en situation dans les points de vente, afin de valider I'adéquation du
service avec les besoins et attentes des utilisateurs et d’optimiser le
parcours client.

DISPOSITIF
e De 200722009
e A Caen et Strasbourg
e Acteurs
¥4 et des Télécoms
mobile
LCL, Société Générale

11 acteurs majeurs de la Banque
Bouygues Telecom, NRJ
Mobile, Orange, SFR, Banque Populaire, BNP
Paribas, Caisse d’Epargne, CIC/Crédit Mutuel

Participants : 1000 clients/500 commercants
Services : paiement, fidélisation, information

Les organisateurs du pilote publient des résultats considérés
comme encourageants, avec un taux de satisfaction des clients et
des commercants de respectivement 90% et 82% (cf. illustration).
Les organisateurs se disent également satisfaits de la valeur et de la
récurrence des achats avec un peu moins de trois transactions par
mois par testeur et un panier moyen de 19€.

Lexpérimentation met également en évidence quelques-unes des
problématiques a traiter avant la commercialisation : le codt du
remplacement ou de la mise a niveau des terminaux de paiement,
I'attractivité des terminaux NFC disponibles, la valeur ajoutée du
service, qui ne saurait étre un simple transfert de la carte bancaire
dans le mobile.

RESULTATS (Source AEPM)

Le service semble avoir convaincu
les clients testeurs :

® 90% des testeurs satisfaits

® 59% d'intention de souscription

et les commergants :
e 82% de commergants satisfaits
e 70% d'intention de s'équiper

e Services : paiement, fidélisation,
information

Avec un usage important :

o 28 transactions/mois/porteur actif

e Montant moyen de 19€

Fig. 1 : Lexpérimentation Payez Mobile
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PAYEZ MOBILE ABOUTIT A LA PUBLICATION DE
SPECIFICATIONS FONCTIONNELLES ET TECHNIQUES
PARTAGEES

Au-dela de ces aspects marketing et opérationnels, le pilote Payez
Mobile constitue une réelle avancée avec I'élaboration et la publication
des spécifications techniques et fonctionnelles du paiement sans
contact mobile.

Ces spécifications s'adressent a I'ensemble des acteurs de la
chaine - industriels (fabricants de terminaux mobiles et terminaux
de paiement, cartes SIM, composants NFC. ..), opérateurs, banques,
fournisseurs de service de paiement, éditeurs logiciels - et favorisent
I’homogénéité des parcours client et I'interopérabilité technique des
solutions.

ET OPERATEURS

Cette interopérabilité technique doit permettre de faire fonctionner
entre eux tous les supports (terminaux NFC, lecteurs, carte SIM) et
toutes les plateformes (plateformes OTA et de service) en France mais
également en Europe, permettant a un client d’accéder au service de
paiement NFC quels que soient son opérateur mobile, sa banque et
sa localisation.

Le schéma fonctionnel du paiement NFC peut se reconstruire a
partir des définitions des roles des acteurs proposées dans la partie
fonctionnelle des spécifications de 'AEPM (Figure 2).




. Autorité de contréle

‘ Domaine bancaire AUTORITE

. Domaine télécoms

DE CONTROLE

Fournit les clés de sécurité

Assure I'intégrité et la confidentialité

des clés de sécurité
Développe
et fournit les SIM Crée le domaine de sécurité dédié a 'application bancaire dans la SIM
, > GESTIONNAIRE
FABRICANT  rmmmmmdl  opraTEuR R Sl DU DOMAINE
l(:ommandSe”v| Accede au réseau mobile pour gérer les apllications bancaires DE SECURITE
es cartes

Fournit Ia carte SIM et I'acces Payeles Installe les applications Emet les demandes
au réseau mobile communications bancaires, assure leur dinstallation/gestion
data intégrite des applications
bancaires

3\
' Souscrit au service de paiement mobile
CLIENT

O BANQUE EMETTEUR
d
N
Délivre le moyen de paiement, assure la relation client
FINAL NN
Transmet la demande Autorise
Achéte un produit, service Facture de paiement le paiement
Contractualise avec la Transmet les données
banque acquéreur de transactions

EMETTEUR DU SYS-
— BANQUE — ) =
MARCHAND «— 2 PEBNENNAN TEME DE PAIEMENT
ACQUEREUR (mastercard, visa. . .)
Fournit le TPE

Fournit un réseau
d'acceptation

Fig. 2 : Schéma fonctionnel du paiement mobile NFC®

9 Source cepheid consulting. Ce schéma a été reconstitué a partir du schéma global «Ecosystem Overview» et des roles
et responsabilités des acteurs définis dans le Book 0 des spécifications Payez Mobile publiées en 2009




12« CHAPITRE 01 : BANQUES ET OPERATEURS

Ce schéma met ainsi en évidence trois éléments structurants pourla e Une solution «SIM centrique» a été retenue positionnant

répartition de valeur entre les acteurs : I'opérateur mobile au cceur de I'écosysteme. En effet, 'opérateur
crée dans la carte SIM un espace sécurisé ou «domaine de
e | a multiplicité des acteurs impliqués dans la chaine de valeur. sécurité» dédié a I'application bancaire. Cela signifie d’une part

Or pour qu'un écosysteme puisse S'installer durablement, il doit
permettre a chaque intervenant d'en tirer un bénéfice suffisant.
En France, compte tenu de la taille du marché national et du
nombre des acteurs impliqués, le développement du marché
du sans contact mobile serait favorisé par le déploiement d’'une
solution standardisée. A I'inverse, les opérateurs japonais ont pu
développer et déployer seuls des solutions propriétaires grace au
volume de leurs parcs clients et & leur situation de consortium
intégrant a la fois des activités télécoms et des activités bancaires.

Lopérateur et la banque émettrice du service de paiement sont
tous deux en contact commercial direct avec le client. Ces derniers
vont donc devoir collaborer trés étroitement pour assurer une
bonne qualité de service, une expérience fluide, et un traitement
sans rupture des problémes du client qui rencontrerait une
difficulté.

qu'une autorisation doit étre demandée a l'opérateur, et, d'autre
part, que 'opérateur peut demander une rémunération puisque la
carte SIM lui appartient. Le gestionnaire du domaine de sécurité
peut étre 1a banque émettrice ou un intermédiaire spécialisé.

La publication des spécifications techniques et fonctionnelles
constitue une avancée réelle dans la mise en place des services. En
revanche, I'écosystéme, long a enraciner, pourrait rendre sinueux
le chemin vers la commercialisation généralisée du paiement NFC.



LES RESEAUX ACCEPTANTS ET LES USAGES DU
PAIEMENT SANS CONTACT SE DEVELOPPENT A
TRAVERS LE SUPPORT CARTE

Pendant ce temps, I'usage du paiement sans contact sur support
carte émerge plus rapidement et permet de développer les
réseaux acceptants et créer des usages.

Deux géants de la distribution, Carrefour et le Groupement des
Mousquetaires, investissent d'ailleurs massivement dans ce
type de service.

Le Groupe Carrefour a engagé la migration de ses 2,5 millions
de cartes de paiement et de fidélité Carrefour vers la nouvelle
Carte PASS MasterCard, lancée en février 2009, et dotée de
la fonctionnalité sans contact PayPass. 1000 magasins sont
déja équipés de terminaux de paiement électroniques (TPE)
adéquats™ et I'objectif de déploiement national est fixé & 2012.

Le Groupement des Mousquetaires a engagé la méme démarche,
en lancant en 2009 sa Carte Mousquetaire sans contact,
également sur la technologie Mastercard PayPass. L'enseigne
a déja équipé 1800 magasins Intermarché et Ecomarché de TPE
sans contact®.

Ces initiatives, que d’autres acteurs de la distribution pourraient
aussi engager (comme Auchan qui a mené des expérimentations
dans ce domaine) apportent la promesse :

e d'un réseau de plusieurs milliers de magasins acceptant le
paiement sans contact sur carte mais également sur mobile,
les deux solutions étant compatibles et basées sur les
spécifications de I’AEPM,

e d’une appropriation de I'usage de ce type de paiement sans
contact auprés de la population, les parcs de porteurs des
cartes de ces enseignes représentant plusieurs millions
d'utilisateurs.

2010, Groupe G9+, Conférence-débat «Mobile paiement, enfin I'année 1» du 22 mars 2010 a La Maison de 'ESSEC

2010, ARCEP, Etude relative a I'émergence des services mobiles sans contact et leur impact potentiel sur le marché des télécommunications mobiles




On note par ailleurs que I'usage du sans contact et le geste qui
y est associé sont maintenant significativement ancrés au sein
de la population francaise grace, par exemple, aux 5,9 millions
de porteurs de cartes NAVIGO (tous types de passes confondus)
en région parisienne a janvier 2010,

La carte sans contact, moins codteuse et plus simple a déployer,
pourrait constituer une étape intermédiaire dans le déploiement
des services sans contact avant une arrivée massive du mobile
NFC.

e 2010, Syndicat des Transports d’lle de France

Les bases du paiement NFC en France ont été posées de 2006 a
2009 : un travail important et indispensable de standardisation
a été réalisé, I'appétence des usagers a été confirmée et le
développement de réseaux acceptants et des usages amorcé.
En revanche, I'écosystéme du paiement NFC peine a se
mettre en place car il doit encore convaincre de nombreux
commercants, fournisseurs de services et fabricants de
terminaux a investir dans les équipements nécessaires.

Le paiement n’est pas le seul service NFC a s’étre développé.
En effet, en paralléle, les opérateurs ont travaillé avec les

transporteurs a l'intégration des cartes de transport sans
contact dans le mobile au sein du groupe de travail Ulysse.
Tout comme Payez Mobile, ce groupe de travail a défini une
solution technique standardisée et mis en place des pilotes a
Strasbourg et a Caen.

Ces deux tendances démontrent que les acteurs économiques,
en particulier les opérateurs mobiles, ont identifié des 2008 la
multiplicité et la complémentarité des services pouvant étre
portés par le NFC comme une opportunité de batir une offre
a forte valeur ajoutée.




Les opérateurs, au centre de I'écosystéme, favorisent le rapprochement entre distributeurs, transporteurs et
banques afin de développer une offre multiservice. Cette dynamique est fortement soutenue par I'Etat qui y voit
un levier de croissance et souhaite que soient intégrés des services publics au portefeuille de services NFC.

CHAPITRE 02 : PAIEMENT ET MULTISERVICE 15

E PAIEMENT S’INSCRIT
RAPIDEMENT DANS LE PERIMETRE
“LARGI DU MULTISERVICE




16e CHAPITRE 02

PAIEMENT

LES OPERATEURS RAPPROCHENT SERVICES DE
PAIEMENT, DE TRANSPORT, DE FIDELISATION ET
SERVICES PUBLICS AU SEIN DE LAFSCM

a: Association Francaise

du Sans Contact Mobile

L'AFSCM, Association
Frangaise du Sans Contact
Maobile, est créée en avril
2008 par les opérateurs. Elle
regroupe les trois opérateurs de réseau mobile et NRJ Mobile, des
industriels (Connecthings, Atos Worldline, OBS, trois encarteurs...),
trois banques majeures francaises (Crédit Mutuel, BNP Paribas,
Société Générale), des fournisseurs d’applications de fidélisation
(Airtag, Laser...) et un opérateur de transport (Veolia).

La vocation de cette association est de promouvoir les services
sans contact mobile auprés du grand public et des entreprises et de
faciliter le développement technique des solutions.

ET MULTISERVICE

LES DISTRIBUTEURS S’IMPLIQUENT DANS LE NFC ET
DEVELOPPENT LES SERVICES DE FIDELISATION ET
COUPONING

Une dizaine d’acteurs de
la distribution (Auchan,
Carrefour, Castorama,
E.Leclerc, Groupe Casino,
Groupe ETAM, Leroy Merlin, Le Groupement des Mousquetaires,
Systeme-U) lancent fin 2008 le groupe de travail ERGOSUM
(ERGOnomie des Services sUr Mobile), avec pour objectif de créer
le parcours client du paiement sans contact en point de vente et les
services de fidélisation qui 'accompagnent.

ERGOSUM

ERGOnomie des Services sy Mobile

Dans un souci de compatibilité, leur travail se base sur les
spécifications de 'AEPM et les solutions de paiement par carte sans
contact déja déployées dans les magasins.

Les acteurs de la grande distribution se mettent en capacité d'accepter
le paiement NFC grace :

e au déploiement de terminaux de paiement compatibles avec les
mobiles NFC et les cartes sans contact, dans la continuité des
efforts décrits précédemment,

e 4 la création de services de fidélisation et de couponing qui




enrichissent le service de paiement sans contact,

e au développement des parcours utilisateurs correspondants :
paiement en caisse traditionnelle et en caisse automatique par
tout moyen de paiement (carte bancaire, carte cadeaux, titre
restaurant, ...), utilisation de la carte de fidélité et des coupons
promotionnels.

LETAT CREE LE FORUM SMSC POUR FAVORISER LA
COOPERATION ENTRE ACTEURS ET LE DEVELOPPEMENT
DES SERVICES URBAINS

L'Etat apporte sa pierre a I'édifice
en créant fin 2008 le Forum SMSC,
un facilitateur qui a pour fonction
de favoriser la communication
entre les acteurs et I'émergence
des services sans contact mobile. Le Forum compte trente-trois
membres : opérateurs, transporteurs, banques et établissements
financiers, acteurs du commerce, de la distribution, des médias et
des loisirs, collectivités, industriels et prestataires technologiques.

Forum
services

mobiles
sans contact

<

Ce Forum encourage les échanges entre les acteurs de I'écosysteme
a travers des espaces collaboratifs, des assemblées, des études...

Il promeut les services mobiles sans contact auprés des collectivités
territoriales qui sont a la fois territoires test comme I'agglomération
de NICE 2010, prescriptrices en tant qu’AQT (Autorité Organisatrice
des Transports) et également émettrices de services (acces aux
services villes comme la bibliothéque ou la piscine, stationnement,
transport...).

Le Forum SMSC relaie également les appels a projet lancés par
IEtat qui visent a financer le développement des services NFC par
les collectivités territoriales.
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UN ECOSYSTEME MULTISERVICE EMERGE, AU CCEUR  En obtenant la mise en place d'une solution technique centrée sur Ia

DUQUEL SE TROUVENT LES OPERATEURS carte SIM ou «SIM centrique» et grace a leur relation commerciale
privilégiée a travers la distribution et la subvention du mobile, les

ERGOSUM propose des services de fidélisation et de couponing. Le  opérateurs se sont positionnés au ceur de I'écosystéme multiservice

Forum SMSC quant a lui pousse en particulier les services publics  sans contact.

de type services villes. Et les opérateurs mobiles regroupent autour

d’eux les acteurs du paiement, du transport, de la fidélisation et des

services villes a travers 'AFSCM.

AFSCM/FSMSC Fig. 3 : Périmetre des différentes associations d’acteurs

En 2008, le paiement sans contact mobile devient un service
parmi d’autres dans un écosysteme élargi au cceur duquel
se trouvent les opérateurs mobiles. Le lancement a I'échelle
locale en mai 2010 d’un projet appelé Nice Ville NFC, piloté

par ’AFSCM, est une premiere concrétisation et un test de la
\ ’ gestion des problématiques techniques et organisationnelles

du lancement commercial complexe d’un bouquet multi-
Services.




Le projet Nice Ville NFC, lancé en 2010 et qui n’a pas de date de fin annoncée, a été congu comme un
pré-lancement, I'objectif étant d’en faire par son ampleur un tremplin pour le déploiement national.

CHAPITRE 03 : PILOTES OU PRE-LANCEMENTS 19

EN 2010, NICE VILLE NFC
CONCRETISE LE PORTEFEUILLE
DE SERVICES NFC...
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CHAPITRE 03 : PILOTES OU

NICE VILLE NFC CONSTITUE UNE RUPTURE

Ce projet, qualifié de pré-lancement, constitue une rupture.
En effet, il se distingue par :

e |e nombre d'utilisateurs impliqués (3 000 clients a décembre
2010 versus quelques centaines de personnes pour les plus gros
pilotes transport ou paiement mobile NFC),

e |'étendue des services proposés versus des pilotes mono-service
(soit transport, soit paiement),

e |e périmétre géographique, qui s'étend & une agglomération de
plus de 500 000 habitants,

e |a pérennité, I'offre étant commercialisée indéfiniment dans le
temps.

De plus, Nice Ville NFC est accompagné d’une communication
nationale relayée par les nombreuses déclarations de 'AFSCM et
de M. Estrosi, président de ’Agglomération de Nice et ministre chargé
de I'Industrie.

Nice marque donc un changement d’ampleur mais également un
changement de stratégie de communication. La nouvelle approche
a pour but d'éduquer le marché, de faire connaitre les usages et le
fonctionnement du sans contact, voire de susciter la demande a un
niveau national.

PRE-LANCEMENTS

FICHE D’IDENTITE ™

Démarrage : mai 2010

Périmeétre géographique : agglomération de Nice
Durée : illimitée (présenté comme un lancement commercial
local)

VOLUME A DECEMBRE 2010
e Plus de 3000 clients
e Prgs de 500 points de vente

SERVICES
e Transport, paiement, fidélité, informations

PILOTAGE

e |eader: AFSCM

e Participants principaux : les opérateurs Orange, BT, SFR,
NRJ Mobile, les banques Crédit Mutuel, Société Générale,
BNP Paribas, le transporteur Veolia et des émetteurs
d’applications ou autres systemes (Airtag, fidélisation, et
Connecthings, tags NFC).



LE PREMIER BOUQUET DE SERVICES SANS CONTACT
MOBILE...

Le projet de Nice propose le premier
|| bouquet de services sans contact sur

téléphone mobile en France. Les services

proposés par un panel de fournisseurs

sont regroupés sous la marque ombrelle

«Cityzi», appartenant a I’AFSCM.

Tous les fournisseurs de service qui le
souhaitent peuvent obtenir une licence d’exploitation de la marque,
sans contrepartie financiére et a condition d’en respecter les régles
d'usage. Une application «chapeau» nommée Cityzi permet d'accéder
a I'ensemble des services, chaque fournisseur pouvant développer
ensuite sa propre application (par exemple I'application KIX pour le
service de paiement mobile de BNP Paribas).

Cityzi

En paralléle, onze banques ont lancé leur carte bancaire bi-mode
avec et sans contact (200 000 porteurs équipés selon VISA en avril

Janvier 2011, AFSCM

2011). En plus de la fonction classique de paiement avec puce,
ces cartes bancaires permettent de réaliser en mode sans contact
des achats d’'un montant inférieur ou égal a 20€. Les TPE sans
contact déployés sont compatibles a la fois avec les mobiles et les
cartes. Cette initiative permet donc d’étendre le réseau acceptant
en attendant la massification du paiement sans contact mobile. En
effet, il est plus difficile opérationnellement de mettre en place un
service de paiement sur mobile dans lequel banques et opérateurs
vont étre impliqués qu’un service de paiement sans contact sur carte
qui touche essentiellement les banques.

Enrevanche, on peut regretter que les acteurs de la grande distribution
ne soient pas présents dans le projet de Nice et au sein de TAFSCM.
Leur présence donnerait une autre ampleur au pré-lancement de
Nice et, au-dela, un poids colossal pour I'essor du sans contact
mobile en France.
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PAIEMENT TRANSPORT

Réglement des achats, consultation de Achat, validation du titre de transport,
I’historique et du solde consultation des horaires, information trafic en

temps réel et recherche d’itinéraire
Fournisseurs : Crédit Mutuel, CIC et BNP Paribas

Fournisseurs : Lignes d’Azur (Veolia)

FIDELITE VILLE

Cumul de points, consultation du solde, Informations contextuelles

offres promotionnelles dédiées sur le mobile,

précommande sur le mobile Cityzi (dans le cas de Fournisseurs : Ville de Nice, MAMAC, Musée d’Art
Mac Donald’s avec le service GoMacDo) Moderne et d’Art Contemporain

Fournisseurs : Game, La Croissanterie, Mac
Donald’s, Franprix, Carlson Wagonlit, Tape a I'eeil

Fig. 4 : Services Cityzi existants ou annoncés a décembre 2010 _—

Mars 2010, Observatoire des projets de villes NFC et des services mobiles sans contact, «Retours d’expérience sur les projets menés
entre 2007 et 2009»

©)  Juin 2010, Panels GFK Retail & Technology



...S’APPUYANT SUR UN PREMIER TERMINAL NFC
COMMERCIALISE EN FRANCE

Différents prototypes de terminaux NFC
ont été développés et testés au cours des
expérimentations menées depuis 2007,
au rang desquels le Sagem My700x, le LG
L600v, les Nokia 3220 et 6131, le Motorola
L7 et le Siemens S65¢).

Le Samsung Player One Cityzi

Le Player One, best seller Samsung, a été choisi pour étre équipé
d’une puce NFC et distribué dans le cadre de Nice Ville NFC. Sous
le nom Samsung Player One Cityzi, il est le premier - et aujourd’hui
le seul - mobile NFC commercialisé en France.

Contrairement aux mobiles qui ont été utilisés auparavant dans les
pilotes, il sagit d'un smartphone. Doté d’'un écran tactile, il permet
d’accéder a linternet mobile, recevoir et écrire ses mails, écouter de
la musique et prendre des photos.

La sélection de ce terminal dans le cadre de Nice Ville NFC répond
ainsi aux impératifs suivants : offrir la possibilité de charger les
applications des divers fournisseurs sans contact, s'adapter a la
demande du marché (24% des mobiles vendus en France au premier

semestre 2010 sont des smartphones®) et développer la valeur
ajoutée du NFC en exploitant I'internet mobile.

Le Projet Nice Ville NFC permet de faire un pas significatif
vers le déploiement du NFC en France en offrant un
bouquet de services, en développant un réseau de
commergants acceptants, en commercialisant le premier
mobile NFC et en communiquant au niveau national.

Mais la zone géographique, le nombre de services et le
nombre de fournisseurs sont pour I'instant limités et
les acteurs de la grande distribution malheureusement
absents de cette démarche.

Neuf nouveaux projets vont voir le jour en 2011 a
Bordeaux, Caen, Lille, Marseille, Nice, Paris, Rennes,
Strasbourg et Toulouse suite a I’appel a candidature
pour devenir «villes services mobiles sans contact»,
lancé par I’Etat en mai 2010. Ces projets bénéficieront
de subventions dans le cadre du Grand Emprunt et vont
permettre de poursuivre le déploiement de I'offre Cityzi.




Dans un premier temps, I'émergence des services sans contact sur mobile repose sur trois leviers déja identifiés
depuis plusieurs années : richesse et disponibilité des services, densité du réseau acceptant et équipement des
clients en terminaux compatibles.
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... MAIS UNE COMMERCIALISATION
NATIONALE NECESSITE L'ACTIVATION
DE PLUSIEURS LEVIERS

Principaux leviers de diffusion

Disponibilite La principale difficulté qui doit étre levée est la mise en ceuvre simultanée de
Disponibilité ces différents leviers.
des terminaux
Dans un second temps, une diffusion plus large du NFC au sein de la population
francaise requiert, d’'une part, de favoriser I'éducation des consommateurs
et d'autre part, de s‘appuyer sur des partenaires relais dont les collectivités
locales, acteurs clés de la fourniture de services publics au cceur du quotidien
Disponibilté du de fa population.
réseau d'acceptation



ACCROITRE L'OFFRE DE SERVICES...

Les services NFC disponibles a ce jour dans le cadre de Nice
Ville NFC concernent le transport, le paiement, la fidélisation et le
tourisme. Le potentiel de développement est important tant dans
le domaine des services publics que privés. On peut notamment
imaginer les typologies suivantes :

Services ville : acces a la bibliotheque, a la piscine, au
stationnement. ..

Transport : transports en commun et alternatifs (vélos, location de
rollers, auto partage. . .)

M to M9 : |es applications industrielles (logistique, suivi de flotte,
télépéage. ..) ou de service (santé, services a domicile. ..) pourraient
étre enrichies d’une fonction sans contact d’identification des agents,
conducteurs, intervenants etc.

Tourisme : services d’acces a des infrastructures et informations
contextuelles

Paiement : micro et macro paiement

Acces priveé : acces aux infrastructures privées, domicile, entreprise,
club de gym...

Réseaux sociaux : échanges de contact et mise en relation
Divertissement : jeux, échanges de photos, de vidéos et applications
«gadget»

Fidélité & info : couponing, promotion contextuelle, information par
tag sur les produits et services

Dans l'esprit des applications smartphones qui connaissent depuis
2008 un engouement massif, des applications mobiles NFC
pourraient apparaitre tres rapidement sur les différentes plateformes
de vente d'applications.

« Machine to Machine », communication automatique, via le réseau mobile, entre un terminal mobile ou fixe et un systéme d’information centraliseé.
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...ET ENRICHIR LEXPERIENCE UTILISATEUR e |a connexion du mobile a I'internet mobile donc la prise
d’informations en temps réel et la réalisation d’actions a distance,

Les services mobiles sans contact devront soit satisfaire un nouveau comme l'interrogation d’'une plate-forme back office,

besoin, soit enrichir des services existants lors de leur transposition e le téléchargement d'applications sur le mobile, donc I'apport de
sur le mobile. fonctionnalités supplémentaires, le téléchargement de titres de
Le potentiel de valeur ajoutée de services NFC sur mobile réside transports ou de billets, etc.,

en particulier dans la connectivité, I'interactivité et la capacité de e lamise a jour a distance des applications portant les services.
stockage du terminal qui permettent :

Exemple de nouveau service ou service enrichi
sur mobile NFC

Sur support carte avec ou sans contact

TYPOLOGIES

N e ' Acces sur mobile a son historique d’emprunt de livres a la
SERVICES VILLES Acces par identification 3 des infrastructures ville .ot o alerte de disponibiits d'un livie 16serve. .
Accés par identification aux transports en  Information trafic entemps réel et géo localisée, information

TRANSPORTS commun ou alternatifs contextuelle par tag, achat d’un titre de transport a distance

o ) : Prise de connaissance d'informations liées a I'intervention
|dentification de la personne interagissant avec 3 rgaliser

MTOM 'équipement machine to machine :identification/  gojiecte d’informations via une étiquette NFC et

authentification de l'agent intervenanten service  comparaison des données avec une base de données
a domicile ou du conducteur d'un taxi... centralisée interrogée par le mobile

Paiement oar identification sécurisé par un code Optention d'un tickletlélectronique, de I‘histlorique des
PAIEMENT secret P P paiements et de statistiques, calcul des réductions sur les
prix dans les magasins. ..
Mise a jour & distance des autorisations, push d'informations
ACCES PRIVE Acces par identification (horaires, éventuelles régles...), mutualisation des
supports

o ) . Couponing électronique, mutualisation des supports
Coupons de réduction papier, cartes de fidélit¢  5ye¢ application « chapeau » pour accéder a tous les
atampon programmes de fidélisation

FIDELISATION & INFORMATION
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Des synergies peuvent étre créées entre plusieurs services, par
exemple entre paiement et fidélisation : attribution de points a I'euro
dépensé, lecture des réductions a travers des tags sans contact et
calcul du prix remisé, push de promotions affinitaires en fonction des
achats effectués. .. Le mobile devient un complément personnalisé
au point de vente et un assistant de vente.

C'est la promesse d’une proposition de valeur globale qui donne sa
puissance au NFGC, par rapport a d'autres technologies ou moyens
qui permettraient de rendre des services unitaires : transactions
de paiement sécurisées par SMS, cartes de fidélité sans contact...
Un méme support embarque plusieurs usages, et les conditions de
production du service (transmission de données aux back offices,
identification/authentification, sécurité, interaction utilisateur).

Au-dela de la valeur ajoutée apportée au client par le NFC, le
fournisseur de service bénéficie de la visibilité de sa marque au
cceur de la vie quotidienne du client a travers des services innovants,
pratiques et dédiés a la mobilité (ex. : comptes entre amis, suivi des

Mai 2010, AFSCM, Communiqué de presse
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cours de bourse en temps réel, calcul des réductions sur les prix dans
les magasins, calcul de la capacité d'emprunt, création de fiche de
synthése de visite immobiliére. ..) tout en renforgant le contact réel
entre le client et les représentants de la banque par téléphone (ex. :
fonction «call me back») et dans le réseau d’agences (ex. : service
de géo localisation des agences).

EQUIPER LES CLIENTS EN TERMINAUX MOBILES NFC
ATTRACTIFS

’AFSCM a annoncé que 500 000 personnes seraient équipées d’un
mobile NFC sur I'ensemble du territoire a fin 201107,

Orange a également indiqué avoir commandé plusieurs centaines de
milliers de mobiles Cityzi qui seront progressivement disponibles
dans toutes les boutiques Orange en 201102, En complément, les
cartes SIM qui seront distribuées par Orange a partir du second
semestre 2011 pourront supporter le NFC.

Didier Durand, Directeur du projet Sans Contact, Orange, http.//www.forum-smsc.org/Temoignages-NFC-83.aspx

Mai 2010, Pierre Noizat, Interview Business Mobile

Janvier 2011, Institut GFK Mars 2011, Groupe Auchan




Autotal, environ 2% des mobiles vendus en 2011 en France pourraient
étre équipés du NFC (sur un volume global d’environ 25 millions de
terminaux). Un tel volume suppose la commercialisation de plusieurs
terminaux, ce que semble confirmer Pierre Noizat, délégué général de
I'AFSCM, qui espére cing a six références d'ici fin 201172,

De nombreux industriels se mobilisent également dans ce sens depuis
plusieurs mois : Google commercialise son Nexus S au Royaume
Uni et aux Etats-Unis, RIM a annoncé son intention d'intégrer des
puces NFC sur ses terminaux, Nokia a annoncé la compatibilité NFC
d’une partie de ses Smartphones dés 2011 et Orange a annoncé
la commercialisation en juillet 2011 de trois terminaux Samsung
NFC. D'autre part, les encarteurs comme Gemalto, Oberthur ou
Morpho proposent déja des modules NFC a brancher sur le mobile
et des cartes Micro SD NFC. Ces solutions pourraient tout a fait étre
utilisées dans un premier temps pour mettre a niveau trés rapidement
le parc de terminaux mobiles adressables.

Il semble donc que les terminaux qui embarqueront ces puces NFC
seront des Smartphones. Ils représentent le marché a plus forte
croissance en France : prés de 7,3 millions de terminaux de ce type
ont été vendus en 2010 contre 3,6 millions un an plus tot .

En commandant et en subventionnant des centaines de milliers
de terminaux NFC, les opérateurs tentent d'entrer dans un cercle

vertueux : la disponibilité des terminaux permet de favoriser Ia
commercialisation de services par les fournisseurs qui incite au
développement du réseau acceptant.

ETENDRE ET DENSIFIER LE RESEAU D’ACCEPTATION

L.amobilisation de réseaux de distribution existants, caractérisés par
le volume et 1a récurrence des transactions effectuées, constituerait
un facteur accélérateur de la diffusion du NFC. Les réseaux de
concernés sont en particulier :

e |esréseaux de transport public des grandes agglomérations dans
le cadre de la mise en ceuvre du paiement des trajets avec le
mobile au niveau des portillons (70 réseaux de transport équipés
sans contact sont utilisables par les porteurs de plus de 8 millions
de cartes en circulation en France).

e | eschaines de grande distribution et de distribution spécialisée. Le
Groupe Carrefour et le Groupement des Mousquetaires déploient
actuellement leurs cartes de paiement privatives sans contact et
mettent en compatibilité leurs TPE. s devraient probablement
Btre suivis par d’autres grandes chaines, notamment les autres
participants au groupe de travail ERGOSUM : Auchan, Castorama,
Fnac, Kinepolis, Jules, Leroy Merlin. A titre d'exemple, le Groupe
Auchan représente 400 points de vente et 3,3M de clients™®
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en France pour ses cartes de paiement privatives. Cela donne
une indication sur le poids potentiel de ces acteurs dans le
développement du NFC.

e |eschaines de restauration rapide telle que Mac Donald’s, Quick,
Subway. .. dont le maillage du territoire est extrémement dense.

L'effet d’accélération que pourrait donner un équipement massif
des chaines de la grande distribution serait certainement bénéfique
au décollage du NFC. Cependant, il ne faut pas négliger les petits
commercants, incontournables en particulier sur le marché des
paiements de moins de 20€, pour éviter I'insuccés de Moneo qui
n'a pas su les convaincre. Hormis la simplicité d’usage et la fluidité
des passages en caisse pour leur clientele, le colt des équipements
de caisse, |a capacité a les déployer rapidement et massivement,
leur interopérabilité avec les systemes de paiement actuels comptent
clairement au nombre des conditions nécessaires sinon suffisantes
du succés.

MOBILISER LES COLLECTIVITES LOCALES

Les collectivités locales ont un role important a jouer dans le
développement du NFC en France. En effet, elles sont a la fois
utilisatrices de services (identification, paiement), mais aussi
fournisseurs (services publics en ville comme les vélos en libre
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service, le parking, |a bibliotheque, la piscine...) et prescriptrices
de ces services. Par exemple, les collectivités interviennent au travers
des autorités organisatrices de transport en charge de coordonner les
différents exploitants des réseaux et donc de définir les grandes lignes
du développement des transports sur leur territoire. Elles pourront
jouer un réle clé dans 'homogénéisation des standards utilisés dans
les systemes et services de transport a I'échelle nationale, d'autant
que des spécifications NFC transport de 'UTP ont été publiées en
2011. Seule la mise en place d’un standard, interopérable, méme si
longue a mettre en place, empéche la fragmentation des solutions
et facilite une adoption universelle.

Dautre part, ces collectivités territoriales, et en particulier celles qui
présenteront des projets permettant de développer I'6conomie et de
favoriser I'innovation technologique, vont bénéficier d'un financement
important dans le cadre du Grand Emprunt. LEtat a lancé deux appels
a projets majeurs en 2011 : I'un, en janvier, appelant des villes a
se porter candidates pour devenir «villes services mobile sans
contact», c’est-a-dire territoire pilote sur le modele de Nice et I'autre,
en juin, doté d’'un budget de 20M<€, appelant au développement par
les collectivités territoriales de services NFC dans le domaine du
transport, des services publics et de I'information.

Les collectivités territoriales sont donc considérées par I'Etat comme
des partenaires clef dans le déploiement du NFC en France.



EDUQUER ET RASSURER L'UTILISATEUR FINAL

Selon le baromeétre Ifop/Wincor publié en janvier 2011, 41% des
personnes interrogées se disent trés ou assez favorables au paiement
sur mobile.

Le NFC représente une rupture dans le comportement du client, avec
des usages tout a fait nouveaux et la dématérialisation des services.
Parmi les 59% de personnes qui se disent opposées au paiement
sans contact mobile, 4 répondants sur 5 craignent le manque de
sécurité associé a un tel usage. Le fait d'accéder a tous ses services
depuis un seul support peut étre anxiogéne pour le client (sentiment
qu’il n’y a pas de possibilité de contacter ses proches pour étre
dépanné en cas de perte ou vol du moyen de paiement ni de faire
opposition immédiatement sur son moyen de paiement).

Dans ce contexte, il est nécessaire d’éduguer et d’'accompagner le
client. Trois axes sont a développer dans la communication :

e [a simplicité d'utilisation pour une forte valeur ajoutée,

e |a sécurité des transactions et la confidentialité des informations
personnelles du client,

e |a qualité du service apres vente pour tous les services.

La gamme de services, le réseau d’acceptation et
I’équipement en terminaux NFC de la population sont les
trois leviers principaux pour une émergence du NFC en
France. La difficulté réside dans la nécessaire simultanéité
de l'activation de ces trois leviers. Les opérateurs qui
ont une certaine capacité d’investissement et qui sont au
cceur du futur écosysteme ont pris I'initiative en pilotant
le développement d’un premier bouquet de services et
en équipant leurs clients. Cette démarche tend a créer un
cercle vertueux entrainant les fournisseurs de service et
les commergants.

Le sans contact mobile représente un réel changement
de comportement pour les clients : une éducation de
ces derniers est nécessaire, qui peut passer par la
mobilisation des collectivités locales grace a la diffusion
de services complémentaires. Ces services changent
non seulement de support mais également de contenu

information contextuelle a travers les tags...).




La mise en ceuvre de ces leviers identifiés depuis plusieurs années et déja évoqués dans notre Livre Blanc
«l'avenir du paiement est-il mobile» en 2007, requiert la coopération et la coordination de tous les acteurs.

Or ceux-ci ont des enjeux et des contraintes tres différents. Dans ce contexte, quelles sont les perspectives pour
les services NFC en France et quels leviers faut-il actionner ?
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... ET PROBABLEMENT
L’EVOLUTION
DU MODELE ACTUEL



A CHAQUE ACTEUR SES ENJEUX ET CONTRAINTES...

La multiplicité des acteurs impliqués, avec des enjeux et des
contraintes propres a chacun, complexifie bien évidemment leurs

relations et leurs ambitions.

OPERATEURS

BANQUES

TRANPORTEURS ET AOT

INDUSTRIELS (SIM et terminaux)

ACTEURS DE LA GRANDE
DISTRIBUTION

ENJEUX

RISQUES ET CONTRAINTES

Développer de nouveaux usages donc de
NOUVEauXx revenus

Capter le marché des especes via les cartes
sans contact et/ou le paiement mobile NFC

Améliorer la qualité de service et diminuer
les codts

Le timing : innover et déployer au bon
moment !

Développer les cartes privatives de
paiement de I'enseigne

Désintermédiation possible des opérateurs
au profit des fabricants si la SIM ne reste pas
centrale

Perte du monopole sur le marché des moyens
de paiement

Codttres élevé de lamise en compatibilité NFC
notamment des nombreux systémes basés sur
la norme de type B

Durée des cycles industriels et dépendance
vis-a-vis des donneurs d'ordre

Marges étroites. L'innovation n'est donc pas
prioritaire surtout versus le développement
des cartes de paiement privatives NFC
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La représentation volontairement tres schématique de 'opportunité et accord sur le modele économique. Dans le graphique ci-dessous,
de la capacité de chacun a investir dans le NFC, éclaircit Ia différence  presque aucune communauté d'intérét n'apparait tres nettement :
d'implication des acteurs et laisse entrevoir |a difficulté a trouver un

OPPORTUNITE
o> -
! ! Banques
FORTE (potentiel de ! : , S
nouveaux revenus | i Operateurs
important) | -
I I
MOYENNE I , - I
h e ) Fabricants de
| N |
I(:erﬁ:f;']‘:)de sulvre : _ terminaux :
Opérateurs de I I
——— - - transportetAQOT /-~ >F -~~~ -~ ~—~-——-——-——-—— b B
I I
FAIBLE Collectivités ! Grande ! .
(image ou marketing) _territoriales : distribution : CAPACITE
L 1 > D’INVESTISSEMENT
FAIBLE " MOYENNE ' FORTE (budget innovation important
(secteur public, subventionné) (secteur a marge étroite) ou secteur a marge élevée)
Fig. 6 : Cartographie de I'implication des acteurs
Opérateurs et banques constituent le « bindme de téte » fortement sur le sujet afin d'éduquer les clignts a de nouveaux usages.

IIs tentent également de stimuler fournisseurs de service et fabricants
Banques et opérateurs jouent un role moteur. Les opérateurs, @  de terminaux. Par ailleurs, ils ont su convaincre le régulateur et les
travers 'AFSCM, sont a I'initiative de Nice Ville NFC et communiquent  banques de faire de la carte SIM I'élément de sécurité des transactions



monétisées, ce qui les place au ceeur de I'écosysteme.

Les banques se sont associées aux opérateurs au sein du projet
Payez Mobile puis de 'AFSCM. Ces deux acteurs majeurs se
sont rapidement accordés sur I'intérét de collaborer plutot que
de tenter, pour l'opérateur, de devenir une banque, et, pour la
banque, de devenir opérateur : choix raisonnable pour éviter des
investissements importants, le développement d'un réseau de points
de vente acceptant le moyen de paiement étant titanesque pour
I'opérateur et la banque n'ayant pas I'expertise télécoms. Dans des
marchés télécoms ou bancaires tres structurés comme les marchés
Européens, la marche a franchir pour comprendre les métiers de
I'autre secteur et déployer des processus correspondants aux
standards communément attendus est trop haute pour &tre négligée.
La commercialisation d’offres télécoms par le Groupe CIC-Crédit
Mutuel ne fait pas exception puisque la banque a procédé par le
rachat d'un opérateur, NRJ Mobile.

Les fabricants de terminaux sont dans les starting blocks

Les fabricants de terminaux sont également impliqués mais fortement
dépendants des commandes des opérateurs qui distribuent et
subventionnent les mobiles. lls jouent actuellement les équilibristes
en tentant de commercialiser leurs terminaux NFC au bon moment,
sur la base de la bonne architecture (est-ce le téléphone ou la SIM

qui porte le secure element ?), sur la base des bons composants
techniques, des fonctionnalités demandées, et de leurs cycles
de design et de production. Les commandes annoncées par les
opérateurs devraient permettre une premiere diffusion significative.
Drailleurs, les annonces de lancement de nouveaux mobiles sont
nombreuses, chez les plus grands fabricants : RIM, Samsung,
Google. ..

Les transporteurs poussent les expérimentations mais
hésitent face a des colits importants

La position des acteurs du transport public, c’est-a-dire les AOT,
qui sont les financeurs, et les opérateurs qui sont les fournisseurs
de service, differe clairement selon les codts que représente le
déploiement d’un systéme compatible avec les mobiles NFC (norme
iso/IEC 14443 de type A et B). En effet de nombreux systémes
billettiques en France sont basés sur des protocoles antérieurs et
non compatibles. La mise en compatibilité d’'un systéme basé sur un
protocole de communication de type B peut par exemple nécessiter,
en plus de la mise a jour logicielle, une colteuse modification
matérielle des équipements. C’est pourquoi l'opportunité pour les
opérateurs de transport et AOT a été qualifiée de faible a moyenne
dans l'illustration précédente.
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LEtat pousse les collectivités territoriales a s'impliquer
L'Etat, qui pourrait favoriser une plus grande interopérabilité a
travers la régulation, tente d'impliquer les collectivités territoriales
gt a labellisé neuf «villes services mobiles sans contact» suite a son
appel a projets : Bordeaux, Caen, Lille, Marseille, Nice, Paris, Rennes,
Strasbourg et Toulouse. L'Etat a également lancé un appel & projets en
juin 2011 qui permettra I'attribution d’'une enveloppe de 20M<€ a des
projets de services sans contact menés par des collectivités locales,
Services qui pourraient nourrir et enrichir la promesse.

Et les acteurs de la grande distribution font cavaliers seuls

Avec la création ’ERGOSUM fin 2008, les principaux acteurs de |a
grande distribution se sont regroupés et mis en capacité d’'accepter
les paiements NFC. Cependant, leur implication s'est arrétée la, ces
acteurs se concentrant sur le paiement sans contact carte beaucoup
moins colteux et permettant directement de fluidifier les flux en
caisse. Les distributeurs travaillent actuellement pour la plupart a
la migration de leurs cartes privatives a puce sur des supports sans
contact.

EVOLUTIONS NECESSAIRES

QUELS LEVIERS ACTIONNER POUR FACILITER UN
DEVELOPPEMENT CONCERTE DU NFC ?

Une synthése des forces, faiblesses, opportunités et menaces du
NFC en France permet de faire ressortir tant les obstacles que les
leviers a actionner, parmi lesquels le développement d'applications
connexes au portefeuille de services actuellement en cours de mise
en place par TAFSCM, des partenariats avec les grandes chaines
de distribution, une optimisation de la mise en compatibilité des
systemes de billettique en France et leur mutualisation au niveau
national




FORCES

e |mplication de I'Etat et du Ministére de I'Industrie a
travers la création du forum SMSC et les appels a projet,
notamment «villes mobiles sans contact»

e Publication des spécifications techniques et
fonctionnelles du paiement et du transport

e (Coopération des banques et opérateurs qui constituent
un moteur puissant

e Usage du sans contact sur carte trés développé
(transport, acces entreprise, ...)

e Pilote a taille réelle, multi acteurs, multi services (Nice)

OPPORTUNITES

e |ntégration soutenue de la fonctionnalité NFC aux
roadmaps terminaux des fabricants de mobile

e (roissance du taux d’équipement en smartphones

e Développement de la valeur ajoutée des applications
NFC actuelles (notamment transport et paiement)

e Puissance de certains réseaux de distribution de par la
densité de leur maillage et la récurrence des achats :
grande distribution, distribution spécialisée, chaines de
restauration. ..

e Développement d’applications NFC de type jeux,
informations ou réseaux sociaux qui deviendraient les
nouveaux «best sellers» des «app stores»

e |ntérét croissant de grands acteurs de l'internet comme
Google

FAIBLESSES

e Multitude des acteurs impliqués
e |mplication limitée des acteurs de la grande distribution
e (odts de mise en compatibilité des systémes billettiques

e Retour sur investissement plus évident pour certains
acteurs que d'autres

e Manque d'ouverture d'un modele «SIM centrique» géré
par les opérateurs

MENACES

e (raintes des consommateurs liées a la protection des
données personnelles et a la sécurité, notamment si
survenait un accident compromettant la sécurité de la
transaction de paiement ou la confidentialité des données

e FEchec dans la mise en place d'un modele économique
satisfaisant pour tous

e Emergence d'une nouvelle technologie moins cofiteuse ou
plus performante qui viendrait supplanter le NFC avant son
déploiement , en atteignant rapidement une taille critique
(ce qui pourrait arriver tres vite si cette technologie ne
nécessitait pas de mise a jour des équipements)




EVOLUTIONS

NECESSAIRES

VERS UNE EVOLUTION DU MODELE «OPERATEUR CENTRIQUE»?

Tous ces leviers reposent en tout état de cause sur I'évolution du
modele aujourd’hui proposé par les opérateurs. Focalisé sur les
services de paiement et de transport, ce modele est «SIM centrique»
et captif : les transactions sont sécurisées via I'allocation d’'un espace
ou domaine de sécurité dans la carte SIM, qui sera loué a 'opérateur
par le fournisseur du service.

Cependant, les plus gros volumes d'opérations NFC ne seront peut-
gtre pas réalisés sur le paiement ou les transports mais plutot sur des
applications «a succes» connexes : gadgets pratiques ou ludiques,
applications proposées par les grands réseaux sociaux (on imagine
tres facilement que chacun «tague» le mobile ou la carte de visite
sans contact des personnes qu'il rencontre pour les enregistrer
instantanément dans ses contacts Facebook ou Linked In) mais aussi
applications des grands acteurs du web qui développeraient alors leur
présence dans le monde réel. Cest le cas de Google dont I'application
de couponing NFC a été lancée en mai 2011 et qui redonne une
actualité bralante au vieux théme du «wallet» ou portemonnaie
électronique sans contact en multipliant les annonces.

Un modele différent pourrait donc se développer pour ce type
d'applications. Les opérateurs ont intérét a en prendre I'initiative
pour gagner la prime au premier entrant, et proposer un modele ot
leur valeur ajoutée est accrue (prestation de service apres-vente,

facturation, partenariat marketing...). Cela leur permettra de se
positionner avantageusement sur le marché des services NFC hors
paiement, en luttant contre leur désintermédiation et de participer au
développement des usages NFC des utilisateurs finaux dont ils tirent
directement des revenus.

En synthése, la meilleure option stratégique pour les opérateurs
aujourd'hui reste de poursuivre leurs travaux avec les banques pour
développer le paiement NFC «SIM centrique», a négocier avec les
transporteurs et AOT afin de déterminer si un modele tres sécurisé
identique a celui du paiement leur convient, et a ouvrir un modele
parallgle aux autres fournisseurs de service.

La divergence des enjeux et contraintes des acteurs entraine des
niveaux d’implication trés différents dans le développement du
NFC. En particulier, les opérateurs et banques sont tres actifs
mais peinent a entrainer transporteurs, acteurs de la grande
distribution, fabricants de terminaux et collectivités locales dont
les initiatives existent mais qui restent prudents.

Une voie de sortie de cette situation est probablement l'ouverture
du modeéle tel qu’il est proposé aujourd’hui en laissant une place
a de nouvelles applications hors paiement, et en accroissant
I'attractivité économique pour les fournisseurs de service avec
un partage de la valeur différent selon le réle joué par I'opérateur
notamment dans la sécurisation des transactions.




CONCLUSION

Le sujet du NFC est ouvert depuis plus de quatre ans. De
multiples travaux de standardisation et de nombreux pilotes ont
été effectués en France comme dans le reste du monde, au point
que les initiatives sont bien trop nombreuses pour étre toutes
citées et analysées. Les espoirs nourris par les visionnaires n'ont
pas encore été récompensés a I'échelle de leurs ambitions.

Aujourd’hui, a mi 2011, il reste difficile de prévoir I'horizon de succes
du NFC, méme si les analystes poursuivent leurs efforts de prévisions,
comme LIDATE qui table sur 14% de téléphones compatibles NFC
vendus dans le monde en 2012)et In Stat qui évalue a 45 Milliards
le nombre de transactions de paiement sur mobile en 2015, avec des
anticipations optimistes.

Pourtant 8% seulement de la population francaise sait aujourd’hui
ce quest le NFC7) . Malgré les moyens massifs investis tant par
I'Etat que par les opérateurs qui collaborent & travers associations
et pilotes, les difficultés les plus lourdes ne sont pas résolues a ce
jour : équipement des commergants, valeur ajoutée des Services,

Février 2010, Etude IDATE pour 'ARCEP
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définition d’un modele économique acceptable pour tous les acteurs
de la chaine.

Larrivée des géants de I'internet comme Google, Amazon ou encore
Apple pourrait redistribuer les équilibres précaires batis depuis
2007. Ces acteurs prennent actuellement de I'ampleur sur le sujet et
risquent de devenir rapidement incontournables, car présents tout au
long de la chaine de valeur NFC (terminaux, systémes d’exploitation
mobile, moteurs de recherche, plateformes de vente type «App
Store») et disposant de bases clients trés importantes, parfois
complétées de données d'identification bancaires. Cependant, ils
n'ont pas d’existence sur le marché physique et leurs solutions ne
sont pas interopérables.

A ce jour, nous croyons  la pertinence du portefeuille de services
que seule latechnologie NFC permet de constituer. Cependant nous
considérons possibles deux macro scenarii antithétiques : soit
une stagnation des initiatives Cityzi sous I'effet de I'émergence de
solutions isolées, soit un décollage progressif de Cityzi.
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En se basant sur I'estimation de I'IDATE citée précédemment,
environ 3,5M de mobiles NFC pourraient étre vendus en France
en 2012. Concrétement, il faudra accompagner la diffusion des
services NFC dans les cibles qui constituent cet ensemble de
clients potentiels. Un travail de segmentation devra &tre effectué
et accompagné d’actions de conquéte ajustées avec une offre
de service ciblée. Par exemple, les 18-35 ans, mais aussi les
plus de 65 ans semblent particulierement appétents au paiement
NFCU®) Pour affiner cette logique de segmentation, des services
communautaires/réseaux sociaux pourraient étre définis pour
compléter 'offre de paiement et rendre le package attractif aux
premiers, tandis qu’une offre plus orientée e-santé et services
a domicile pourrait accélérer les usages dans la seconde cible.
Ici encore, c'est la capacité a fédérer, mutualiser et proposer
une offre de service enrichie qui semble clé. Et les opérateurs
mobiles ne semblent plus les seuls a pouvoir la proposer...

PREMIER SCENARIO

Dans le premier scenario, Cityzi ne parvient pas a s'imposer,
I'échec est collectif. Chaque acteur de I'écosysteme cherche
la prime au premier entrant et a verrouiller ses positions pour
capter le marché plutot qu'a partager la valeur ; les commercants
n'ont pas d’intérét au développement des services, faute de
revenus supplémentaires couvrant la hausse de leurs codts
d’équipement, les clients n'adoptent pas les services, faute
d’endroits ol les utiliser... Les services du bouquet sont
rendus individuellement par différentes technologies, dans
un mode fragmentaire et non intégré : paiement sur facture,
par SMS ou par des solutions NFC hors systéme bancaire
et non interopérables proposées par certains grands acteurs
comme les géants de I'internet. D’autres technologies, type
SBT (Sound Based Technologies), proposées par des acteurs
comme TagAttitude ou Naratte, et éventuellement embarquées
par les géants précédemment cités, pourraient faire bouger les
lignes et proposer des réponses rapidement implémentables, a
faible codt, a des cas d'usages spécifiques. Dans ce scenario,
les efforts de coopération et de standardisation réalisés par les
opérateurs, les banques et I'Etat seraient vains.




DEUXIEME SCENARIO

Dans le second scenario, plus optimiste, les opérateurs
parviennent a renforcer I'6cosystéme en proposant un partage de
valeur incitatif pour que chaque acteur rejoigne l'initiative plutot
que d’attendre passivement son succes - incertain - ou son
échec. Il serait alors possible de passer d’une offre pilote a une
offre commerciale dans un écosysteme réel (les clients achétent
leur mobile NFC, les commercants payent au moins en partie
leur TPE, etc...), permettant d’atteindre I'effet d'entrainement
gscompté d’'un marché de masse.

Afin de favoriser ce deuxiéme scenario, deux axes de travail
paralleles émergent de ce livre blanc :

o |‘accélération du déploiement de I'infrastructure nécessaire,
par le développement simultané de la disponibilité de
terminaux NFC attractifs, de services «enrichis NFC» et
d’un réseau d'acceptation étendu, dense et li¢ a des achats
récurrents. Sans oublier la pédagogie auprés des utilisateurs
finaux concernant des usages en rupture malgré le fort
développement des cartes sans contact au quotidien. Ce
message était préfiguré dans notre livre blanc de 2007.

e |'ouverture du modele «SIM centrique» qui, S'il permet le
contrble et la sécurisation du dispositif, ne contribue pas
a I'émergence de services multiples et attractifs pour les
clients finaux, voire des «killer applications» attendues, mais
aussi au développement du réseau acceptant, des acteurs
comme la grande distribution, pourtant incontournables, ne
souhaitant pas investir dans un modeéle captif contrdlé par
les opérateurs.

Réduire les colts d’équipement, partager la valeur, définir et
déployer des solutions standard et interopérables, la reposent
les difficultés, avec un modele a ajuster ou les revenus
équilibrent les codts a plus long terme entre des acteurs qui
définissent entre eux de nouveaux modes de collaboration.

Etudes de mai 2011 et janvier 2001 de Mastercard et IFOP/ WINCOR




42 e

Tous droits réservés. Toute reproduction ou transmission, méme partielle, sous quelque forme que ce soit, est interdite sans autorisation écrite du détenteur des droits.
Création : www.artfeelsgood.com - Juillet 2011 - Remerciements : Séverine Cussac




Ce livre blanc a été co-rédigé par cepheid consulting et Equinox Consulting, dans le cadre d’'un partenariat au croisement
des secteurs télécoms et bancaire. Ces deux cabinets de Conseil ont associé leurs compétences pour apporter a leurs
grands clients des réponses complétes a leurs problématiques stratégiques, marketing et management. Leurs interventions
conjointes couvrent trois domaines majeurs :

e Accompagner la conception et e lancement de nouveaux services et moyens de paiement, dans un contexte de redistribution des roles
entre les différents acteurs de la chaine de valeur,

e |ntégrer la place des nouvelles technologies au service des clients et des collaborateurs dans les réflexions stratégiques, marketing et
financiéres des institutions bancaires,

e Transposer des offres éprouvées sur des marchés matures vers les acteurs de 'économie numérique, notamment en termes de rentabilité
de portefeuille produits et dallocation de ressources.

Cette association de compétences sectorielles et métier leur permet d’afficher un positionnement novateur et transverse,
et de prendre position sur de nouveaux modeles économiques ou de contribuer a des projets de rupture impliquant des
écosystemes complexes : fibre optique, NFC, péage satellitaire, micro finance et mobile banking, Full MVNOs...
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