Alpine
Business
School

>
- u . EXPLORE
. -‘ Y > >
Vi3 . BEYOND
- Business >
=28  HORIZONS I
DIGITAL COMMUNICATION

2025-2026 hubert kratiroff

<1

EYoND
GE H Suine 2025-2026 hubert kratiroff HORIZONS

Fondamentaux
New Marketing (UX)
SEARCH et IA
Content et 1A
Réseaux sociaux et I1A
Plan digital et outils
Plan digital et outils (2)
Influence

AdTech et AAARRR

KOL

Key Opinion Leader

SQOCIAL
ta ED1A

- - E—
SOMMuUNIin
7

Alpine EXPLORE
Business BEYOND
School HORIZONS

L— —

3 piliers du digital " SO M

Persona UX Value proposition DATA DRIVEN
2 . Audience Parcours client Offre/Prix AAARRR
x> voc
. RIS = L o PR
“¥h K AT \
Y A A >

Persona + EmpathyMap +ICP &g : i e IR e
. . p ) A ?‘ ) 2 3 ¢ '.,:: - L g;palhy Map ;\)Argl Channels AB%esting
Parcours client + point de contact @ IR L i Coore | ey [
UX et NPS \..r._ 7(\ o % Egsigsh(:sa\ Media TouchPoints igital Twin
W Ve ST

Proto + Value Proposition + USP 4

Content calendar, target, Channe), : Jj;_@
Budget L
AAARRR + sales funnel

Data Driven marketing

01. 02.(05%

' PLAN
TN, DIGITAL




G,

EXECUTIVE
SUMMARY »

E
SUMMARY

Executive e
Summary.

lére page 1300 caracteres
modéle PAPER1
Suite du dossier selon modéle
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Aspirations
Empathy Map
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Pain Points
Pref Social Media
Insights
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Know your customer

1/2 journée chez/avec les
clients par mois
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«Jai un beau métier, mais
mes priorités sont alleurs.
Mon employeur n'est pas mon
seul centre dintérét »

BIO

Jean Luc 36 ans est pilote de
ligne depuis 3 ans dans une
compagnie low cost
européenne.

Il trouve que sa vie manque de

sens, de variété et doriginalité.

Nom  Jean-Luc Revenus

Age 36 L—l—i
Avec  Jeanne Ville !
Sans enfant - +
Education Supérieure (ingénieur école promo ...) Fréquences
3 j 0

pilote entreprise 1
Pilote entreprise 2
Passionné d‘aviation et de modele réduits Usage mobile

Passionné de races de chiens et de voyages en Asie r 3
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Empathie map si besoin pour mieux comprendre le

persona e DODODOD.

EPIC / USER STORY / PAIN POINT / PROBLEME

Quel est le probléme de Jean-Luc ?

Quelle est la frustration de Jean-Luc ?

Quels sont les besoins et attentes de Jean-Luc ?
Pourquoi n'est-il pas satisfait des solutions existantes ?
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Problemes / Besoins / Attentes / Frustrations

et GOAL

What do they SEET

What 65 they MEAR?

What do they SAY?

What do ey 0O
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PERSONA

ideal customer profil

qui sont les
ateurs ?

c, acrtHink ivpact CHAIR > VOICE

VOC (voice of the custumer)

Virginle salaire
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Vit a Lyon (banlieue) .
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Enfant: 3 - +
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Value proposition
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Direction Action Purchase e
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Sales-Saving

Information

- personadans une gallery

- produit dans une autre gallery

- producteur dans une liste

- état d'achévement dans un Kanban
-théme dans une autre liste
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Lead Nurturing

Awareness - Acquisition - Activation
Retention - Revenue - Referral

Calcul des taux de conversion

1 CRU communlcatlon
TOPfunnel

ZCRU marketlng digital
3CRU vente

BOTTOMfunnel

Lead Scoring

1VU / REACH

Visiteur Unique

2MOL

lead scoring +

3501

lead scoring +++
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user engagement R
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CAC<LTV

LTV:CAC

CAC< LTV

To calculate the LTVICAC ratio, divide the customer lifetime value by the cost of customer
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YC PITCH DECK FOR VC

Combinator

"“UN ENORME
PROBLEME
MONDIAL

Combinator

¢UNE SOLUTION
AU co0T .
MARGINAL NUL
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The Pocket Guide of Essential YC Advice

YC cheatsheet e
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Y Combinator advice
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The Pocker Guide of Essential YC Advice

Get out of
the building

|

Build something people want
Find the 90/10 solution

Find 10 customers who
love your product

Write code - talk to users

Startups can only solve one
problem well at any given time

Avoid long negotiated deals
with big customers + Avoid
big company development
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GEM, I'excellence académique
pour agir dans un monde en
transition
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Une école pour comprendre le monde et agir avec
scememaent
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