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ALWAYS BEHAVE
AS IF

THE CUSTOMER
WAS IN THE ROOI\,/I,

The o o T
What's Amazon's Secret?

Working Backwards

amazon

Customer delight is our ultimate goal

BACKWARDS presse fice  infographie finle/ pitch / vidéo / website Amszon WORKING BACKWARDS from it infograpt pitch rvidéo s website
Press Release

article de presse

poure lancement du
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‘ Faisabilité

foire aux questions - Cot «Rétrojustification»

s s s - = Use it to get clarity, not to document out

P s IE what you've already decided to do C'est possible ! « Rétropreuve »
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prototype Working Backwards

BACKWARDS é de presse fictif/ infographie finale / pitch / vidéo / website.

parcours client essolde senvice ou produit

quand un clentauro un
probleme, comment e soluionner

-~

pour tests et modifcations

Client Utilisateur
prét pour e départ
vers un monde mellleur

Créativité

Amazon <WORKING BACKWARDS from customer» : communiqué de presse fictf/ infographie finale / pitch / vidéo / website.

Un exemple + Problem - Descabe 1 robiem your EOG.CT SChes.

AMAZON

* Solstion - Descrite how your procuet ¢

+ Quote from You - A

+ How 10 Cet Started - D
+ Customer Quote - P

. + Closing and Call 10 Action - Wiag It Lp and give ponmers whese 1he reader
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Amazon <WORKING BACKWARDS from customers : communiqué de presse fictif/ infographie finale / pitch / vidéo / website

Titre : Contenant les produits/services sous une forme qui résonnera avec le client.

Sous-rubrique : Décrire de maniére concise le client visé ou le public cible en une phrase au maximum
Résumé : Mettre l'accent sur les avantages que les produits donnerons au client. Partir du principe
que le lecteur concentrera 'essentiel de son attention ici. Le résumé doit donc étre de haute qualité.
Probléme : Identifier un probléme, puis décrire comment les produits en question offrent une solution
Solution : Comment les produits résoudre le probléme dans la pratique ? Le langage doit étre
pertinent et ne pas utiliser de jargon technique.

Citation interne : Inclure une citation inspirante d'un représentant de l'entreprise expliquant les
raisons du développement des produits

Lentreprise doit également détailler ce qu'elle espére que le client gagnera en utilisant les produits.
Est-ce du temps ou de largent supplémentaire ? Peut-étre est-ce lié a la confiance ou  un sentiment
accru d'autonomie ?

Appel a laction Il est important d'orienter le client afin qu'il profite des nouveaux produits.
TEMOIGNAGES citation review client : Iéquipe doit créer un témoignage hypothétique. Mettre 'accent
sur les avantages des produits

FAQ : répondant aux questions ou préoccupations courantes.

3 piliers du digital

Persona + EmpathyMap + ICP
Parcours client + point de contact
UX et NPS .
Proto + Value Proposition

Content calendar, target, channe?
Budget 8@
AAARRR + sales funnel )




Parcours dlient
Point de contact
Ux

Channel Audit
‘Omni Channels
MCA

Prototypage
MVP
Value proposition
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Nom  Jean-Luc Revenus.

Age 36 ——
Viea  Paris N
Avec Jeanne Hi

Sans enfant £ 1
Education Supérieure (ingénieur école promo ..)

Y pilote entreprise 1
Pilote entreprise 2

Passionné daviation et de modele réduits

Passionné de races de chiens et de voyages en Asie
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ligne depuis 3 ans dans une
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company
9 employees
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29 clients with 650 shops
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Parcours Utilisateur

Premier

visible
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2020
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2012
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2022

Customer Journey
Two Weeks

Parcours Utilisateur
24h

JTBD

Jobs to Be Done

Hiring a product to complete a task

When Twantto Solean

} } } } } } } } } } | User Story + Epic

Prototypage
VP
Value proposition
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Prototypage
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minimum viable product

MeP

I-want-to-do
moments:
Cl:

I-want-to-buy
moments:

I-want-to-know
moments:
Al

I-want-to-go
moments:

Information

I-want-to-
know
moments:
AL

A2:
A3:
A4
AS5:

POESM
Paid Media
Owned Media
Earned Social
Shared Social
Managed Marketing

G
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Evolution of a 15-year old B2B content strategy
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PUANNAG BRAND COMTTAT

Présenter la liste des Contenus Digitaux par :
-date dans un calendrier
- personadans une gallery
- produit dans une autre gallery
- producteur dans une liste
- état d’achévement dans un Kanban
-theme dans une autre liste
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TUNNEL FUNNEL ENTONNOIR PIPELINE

Lead Nurturir

Awareness - Acquisition - Ac

Retention - Revenue - Ref

TUNNEL FUNNEL ENTONNOIR PIPELINE

@ CX
é ",%,(,.,fz!,fp‘mm

CACL LTV

Customer Life
Acquisition Time
Cost Value

Cost

CACLLTV

Customer Life
Acquisition Time

Value

Equation du business développement ROMI 3:1

SAMSUNG

360°
Tunnel de conversion / vente
Conversion funnel

Sales Pipeline
Lead Generation
GLead Nurturing

SAMSUNG

AAARRR

Awareness
Acquisition
Activation
Retention
Revenue
Referral

SAMSUNG

Notoriété
Acquisition
Activation

> Awareness
> Acquisition
X> Activation
X Retention
JXJ Revenue
XJ Referral

Parrainage

G

SAMSUNG

> Awareness
Acquisition
> Activation
JJ Retention
JJ Revenue
XJ Referral

G

Acquisition
Activation
ACHAT

Retour
Parrainage

SAMSUNG

> Awareness
> Acquisition
X> Activation
X Retention
JXJ Revenue
XJ Referral

G




s that 0l Sign Up action

Invite teammates sction

TOFU

Top of the Funnel

MOFU
Middle of the Funnel
MID FUNNEL

BOFU

Bottom of the Funnel

Acquisition trafic  CTR

Découverto des  Brand Contant
fomctionnaltss  Biog
Miso en avant B¢, SM
marque StoryTelling
Promotion, Ratargating
Incertve Copeenry
CPA CPL
5 Fidélaation Ema

CLIENT

SAMSUNG

Ordre des étapes
Durée du cycle de vente
Taux de conversion

Stades du lead generation
et lead nurturing

stfren]n,
CISCO

Gartner

Custemer Jowney

Gartner

\nconnus

Promotey,

Clients

SAMSUNG
TOFU

Top of the Funnel

i MOFU
Middle of the Funnel
MID FUNNEL

Bottom of mBlQﬁu

SAMSUNG

Attribution . last clic
Contribution

Sans Cookie

« toutes les actions

« jardin clos login
Walled Garden

SAMSUNG

100% de l'efficacité
est attribué a une
action :

pub

recherche

first clic

last clic

Attribution

SAMSUNG

Calcul du taux de

contribution de

chaque action :
5% pub RS

Contribution

blog / content
15% fiche produit
20% eboutique Samsung

SAMSUNG

Guerre : FPD et login
First party data

Walled Garden
Plateforme

2FA (2 factor auth)
Ouverture de compte

Sans Cookie
Cookieless

PAID
OWNED

EARNED ...,
SHARED

SAMSUNG

CAC< LTV

CAC< LTV
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Business plan /Income Statement Periode 1 | Periode2 | Periode 3

Chiffre daffares / Ventes / Revenu / Net sales.

ot de production / Colt des marchandises / Négoce Achat / Prixde.
revient /Cost of Sales

Marge Brute / Marge commerciale / Gross Profit

General Expenses

Marge Bénéfice dexploitation / Operating income / EBIDTA
Frai financier ! interest expense
Provision et Taxes / Provision and income taxes

Bénéfice Net courant / Net income

LTV > CAC

Life Customer
Time Acquisition
Value Cost

LTV > CAC

Life Customer
Time Acquisition
Value Cost

Equation du business développement ROMI

Inspired by BMC Alex Os

hubertkratiroff

#1: Lean Canvas Model ¥

The Lean

Canvas Model
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THE 1-PAGE
MARKETING
PLAN -

GET NEW CUSTOMERS,
MAKE MORE MONEY,
AND STAND OUT
FROM THE CROWD

ALLAN DIB

Reach My Torget Market

/My Load Capture Systom s




Picks and Shovels

NoQue

API for UX

API:

Interface entre
Applications
Programmée
Météo
Carte
Finance

(7 scTrumcieact

Vous inventez une API qui permet de supprimer les queues et files d‘attentes. Votre
client vous envoie :

Le type de convocation (musée, aéroport, gare, vente, médecin ..)

L'heure de début et de fin

Laliste des personnes convoquées

Vous lui retournez la liste des personnes avec I'horaire précis de convocation
Votre algorithme tient compte des habitudes, des informations tiktok, insta, snap,
tinder, facebook, linkedin, du comportement. Votre machine learning (IA) ajuste les

horaires futurs en fonction des heures d'arrivées réelles.

Sur place les personnes sont taguées pour comparer la prévision et la réalité. Iis
peuvent aussi, comme dans Waze, déclarer la durée et la taille de la file d'attente.
Tous ces éléments améliorent les futures prédictions.

NoQueue est une plateforme biface, attention au double persona !

INNOVATION

ipapi : un outil gratuit pour géolocaliser vos
visiteurs en temps réel

loutes les datas disponidles grace aux adresses IP

Des tarifs pour tous les besoins

%0 $10 350 $100

(7 scTrumcieact

" ACT THINK IMPACT

Build apps that communicate
with everyone in the world.
Voice & Video, Messaging, and

Authentication APIs for every
application.

Lancer I’API qui révolutionne I'UX :
fluidité de I'acces aux locaux

pas d’attente

rapidité du onboarding

temps supplémentaire pour achats
meilleure UX

moins de personnel de controle
travail plus agréable
ventes additionnelle

OBJECTIF VALO : passer de 1 a 500 millions !

MAIS

I’équipe
avant
I'idée

Les grandes
réussites viennent
des bonnes équipes
qui ont pivoté... plus
que des grandes
idées !

Les VC (venture capitalist)
choisissent d’abord I’équipe ...
et 'oriente sur un bon projet

1/ Présentation équipe (1mn oral)
2/ Persona (1)

3/ Carte d’empathie (simple)

4/ Parcours client (7))

5/ Product Backlog (10 user stories)
6/ Prototype (Marvel App)

Better done than perfect

master
plan

Master Plan 3




A Sustainable Energy Economy Is Within Reach & We Should Accelerate It A Sustainable Energy Economy Is Within Reach & We Should Accelerate It

This Is Just the Beginning
o s

240Twn 30Tw  $10T /2 <02% 10% ZERO

The Plan To Eliminate Fossil Fuels STARLINK PREMIUM

Global gross domestic product (GDP) at current prices from 1985 to 2027
(in billion U.S. dollars)
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