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technology evangelist 

full stack marketer 
digital  enthousiast  
professeur d’économie numérique 
everyday writing, coding & programming 

hubert@kratiroff.com 

@kratiroff 

linkedin.com/in/kratiroff
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Software is  

eating the world



ÉCONOMIE 
NUMÉRIQUE

STRATÉGIE 
MARKETING 

DE CROISSANCE

Plateforme oupas,  
quelle plateforme ?

chefdeproduit . com

Economie numérique ou 
digitale ? Les deux sont 
fortement synonymes. 

Le motto de Mark 
Andreessen : «Software is 
eating the world» résume 
bien l’état des lieux. Tout est 
logiciel, tout est OS 
(operating system) 
La transformation numérique 
est infiltrée partout. Elle fait 
et défait les succès des 
initiatives, des entreprises, 
des produits, des services, 
des process, des politiques… 
de la vie en général. 

La plateformisation de 
l’économie est la meilleure  et 
la pire évolution pour la 
croissance harmonieuse des 
entreprises. Si la stratégie est 
subie, forcée c’est un drame. 
Si elle est volontaire et 
préparée c’est un atout 
gagnant. 

Sans abris anti-numérique, 
il est nécessaire de bien 
anticiper les évolutions 
insufflées par le digital ou le 
numérique. 

Jensen Huang (nVIDIA) dit 
maintenant:  
«AI is eating software»
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Transformations Digitales 
TRANSITION - PRODUIT - OFFRE - PROPOSITION 
TRANSITION - MARKETING - COM - PROCESS



Produit - Service - Offre  
IA - Innovation - Numérique -NBIC  - NAT 
Value Proposition - Fabrication 
Product management - Technologie
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Durabilité - Empreinte CO2 
Frugalité  - Responsabilité 
Écosystème - Smart Grid - RSE - CSRD

UX - CX  
Expérience fluide - Personnalisation  
Omnicanalité - La voix du client (VOC)

Méthodes - Marketing 
Outils numériques  - Agilité - Scrum 
Digital Marketing - Communication digitale 
R&D 



TRANSITION Produit - Service - Offre  
Innovation - Numérique -NBIC  - IA 
Value Proposition + Supply + Tracking 
Product management - Fabrication
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Durabilité - Empreinte CO2 
Frugalité  - Nouvelles énergies 
Écosystème -  Déchet - H2 - Pompe à Chaleur 
RSE - CSRD - ESG

EX  
Expérience fluide  d’onboarding 
Remote Télétravail 
Omnicanalité

TRANSITION Méthodes - Process 
Outils numériques  & Agilité 
Management - Travail - RH 
Finance & Supply Chain 
Management - Travail 



We don’t have 

TIME 

for 

Business As Usual 

Palmer Luckey  

ex Oculus and now ANDURIL 
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UX 
CX 
EX



DIGITAL 
mindset

physique 
web 
mobile 
sociale 
metavers

UX
face à face 
téléphone 
web1 2  
web3 
in APP 
push 
réseaux sociaux 
réseau spé 
metavers marque 
meta gén

Taxinomie



UX vs. CX



UX >CX 
En nombre : plus de users 

que de clients



CX >UX 
En qualité / plus de 

contacts avec les clients



DIGITAL 
mindset

UX ➡ UE
user engagement
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BEST ARTIST 
record breaker / To name just a few/ her 2018 album 
Nakamura surpassed 1 billion streams on Spotify, a first for 
a Francophone female artist. Her third album AYA was 
downloaded more than 12 million times in just four days 
on Spotify, becoming the third most listened-to album in 
the world.  
To top it off, her music videos accumulated more than 2 
billion views on Youtube.













Black Mirror  
NOSEDIVE (S03E01) 
Entire History of you (S01E03) 
Passeport Social / note de confiance 
4 millions pax CN
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On a  toujours fait comme ça / ça ne 
marche plus.



The old way is getting 
old.
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LEÇON INAUGURALE  
 

…DU MARKETING EN 
GÉNÉRAL



le marketing
HK



Marketing 
sucks
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Méfiez-vous des recettes des années 60
• 4P de Jerome McCarthy (1960) 

Produit - Prix - Promotion - Place 
• 5B de Charles Kepner (1955)/ BON -  

produit   prix   endroit   moment   quantité  
• SWOT de Humphrey  (1970)  
• CAP Caractéristique Avantage Preuve 
• cognitif  / conatif  / affectif 
• SONCAS / AIDA



SWOT



HBS

HBR



VUCA



SWOT Volatilité 
Incertitude 

Complexité 
Ambiguïté



4P





1. Strategy
2. Market Orientation
3. Customer insight
4. Brand & Value (branding)
5. Segmentation Persona

6. Positioning
7. UX / CX & content
8. Distribution
9. Promotion / IMC
10. Data & Measurement

M3 - MMM - Modern Marketing Model
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7. UX CX content
8. Distribution
9. Promotion / IMC
10. Data Measure

M3 - MMM - Modern Marketing Model

2. Market Orientation
3. Customer insight
4. Brand & Value (branding)
5. Segmentation Persona
6. Positioning
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1. Strategy
2. Market Orientation
3. Customer insight
4. Brand & Value (branding)
5. Segmentation Persona
6. Positioning
7. UX / CX & content
8. Distribution
9. Promotion / IMC
10. Data & Measurement

M3 - MMM - Modern Marketing Model



branding

marketing
vs.
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branding marketing
vs.

brandingmarketing distri promopromo distri social
media UX-CX

ads adssearch searchdata
research

data
research

option #1 option #2 

product
managementDOOH

product
managementDOOH

UX-CX
social
media



qualité 
expérience 

PLG

Marque Produit Service<
image 
branding 
promotion 
pricing 



Marketing in the Era of Accountability Binet and Field 

Binet and Field 

             

https://ipa.co.uk/


https://ipa.co.uk/




Célébrissime Ford Model T :  à la fois modèle d’innovation et source des maux 
Exceptionnellement en rouge, contrairement à l’aphorisme de Henry *



« TRUTH  
IS IN THE  
PRODUCT »

BILL BERNBACH 
DDB



« Advertising is the price 
companies pay for being 
unoriginal »

Yves Behar



3 lois du marketing  !  

hubertkratiroff



#3#2#1
Proposer 
des offres 
qui plaisent 
aux 
utilisateurs

 !

Vérifier 
que les 
marges 
permettent 
un profit

« Oublier 

les 

deux 

premières 

règles » 



#3#2#1
Marketing 
de la 
DEMANDE 

VOC

 !
Profit = 
Chiffre 
d’affaires  
> 
Charges 

Originalité 
Remarquable 
Branding 
Différentiable 
Unique 
Marketing de l’offre 
Investissement 
Innovation 
Positionnement 
Ne pas plaire à tout 
le monde 



3 PILIERS DU 
D I G I TA L



1 2 3







3 lois de la communication !  

hubertkratiroff



w
or

ks
ho

p

hubertkratiroff 
 

06 80 43 29 05 
 

hubert@kratiroff.com 
linkedin.com/in/kratiroff 

@kratiroff
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https://www.chefdeproduit.com/GEM-Bachelor-Marketing/
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acronyme.pdf


À transformer en QrCode


0 ou 20
www.chefdeproduit.com/GEM-MASTER-MARKETING/DOC/acronyme.pdf

www.chefdeproduit.com/GEM-MASTER-MARKETING/DOC/glossaire.pdf
www.chefdeproduit.com/GEM-MASTER-MARKETING/DOC/lexique.pdf

https://www.chefdeproduit.com/GEM-MASTER-MARKETING/DOC/acronyme.pdf
https://www.chefdeproduit.com/GEM-MASTER-MARKETING/DOC/glossaire.pdf
https://www.chefdeproduit.com/GEM-MASTER-MARKETING/DOC/lexique.pdf






https://www.chefdeproduit.com/ 
GEM-Bachelor-Communication/
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"Amazon : la boutique à tout vendre" de Brad Stone 

"The Everything Store"

1. Customer obsession 
2. No PowerPoint 
3. As if the customer is in the room 
4. It’s always day one 
5. Working Backward  
6. API or quit 
7. Letter to shareholders 
8. …

https://www.aboutamazon.com/about-us/shareholder-letters
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«Software is eating the world» 
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183 avenue Jean Lolive - 93500 Pantin
12 rue Pierre Sémard - 38000 Grenoble
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