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En nombre : plus de users
que de clients

CX>ux

En qualité / plus de
contacts avec les clients

ux= LJE

user engagement

DIGITAL
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BEST ARTIST

record breaker / To hame 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.

o TikTok
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Equation du business développement ROMI 3/1
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marche plus.

The old way
is getting

old.
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Bio de Marc Andreessen

Contre exemple UX>CX quantitatif
Contre exemple CX>UX qualitatif
Transformation digitale : exemple de
réussite des 2 points

Transformation digitale : exemple de
réussite 1 point sur de 2

Calcul LTV et CAC pour GEM

full stack m LTV > CAC
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SWOT de Humphrey (1970)

CAP Caractéristique Avantage Preuve
cognitif / conatif / affectif
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M3 - MMM - Modern Marketing Model

M3 - MMM - Modern Marketing Model
|. Strategy

M3 - MMM - Modern Marketing Model
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image qualité
branding expérience
promotion PLG

pricing

Brand buliding
Long term rowth
Sales activation
Short term sales uplift

Sales uplift over base

Short term effects dominate ~6 months Time
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THE LONG TO THE SHORTOFIT =

COMBINING THE POWER OF SHORT AND LONG-TERN EFFECTS TO INPROVE BRAND PERFORMANCE
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Proposer Vérifier
des offres que les

qui plaisent marges
aux permettent
utilisateurs un profit

#1 #2
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« Advertising is the price
companies pay for being
unoriginal »

ah )

Yves Behar

Where your company will flourish,

«Nous devons
apprendre a fleurir
et non plus a grandir »

Jeremy Rikin
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Build r future
withg career at

Optimiser les campagnes vidéos

En 2023, les vidéos le format le plus en matidre
diangagement. Cepandant, une étude de The Shift Project en 2019 révélo que la
consommation de vidéos en ligne t;l IQDD.D';Q;M‘C ﬂ'€71 % de lempreinte carbone
mondisle.

Puisqul est impossible de faire limpasse sur la communication par vidéo,
Fannonceur peut quand méme prendre quelques mesures

» compresser les vidéos afin de réduire leur tailie |

» Oésactiver ja lecture automatique des vidéos sur les réseaux sociaux |

»  diminuer fusage de ls haute définition (le 720p sulfit largement pour vissanner
une vidéo sur ordinateur )

stratégies et bonnes pratiques pour allonger la durée de vie des
produits et encourager la sobriété

I'obsolescence -+ stimulation des désirs des consommateurs +
encouragement au renouvellement accéléré des biens

ZERO = ZERO CO2 carbon GHG Water
Neutral # ZERO

carbon neutral -> NET ZERO CARBON
->NET ZERO ALL

Greenhouse gas emissions GHG Scope 1107

GOOGLE : NetZero 2030 [nssymten
100% renewable energy [kl

Gost of One Inference: 0.24 watt-hours of energy
(That's equivalent to watching about nine seconds of TV)

> Google also estimates the greenhouse-gas emissions assoc
Environtmental grams of carbon dioxide
Google estimates the greenhouse-gas emissions
for median prompt 0.03 grams of carbon dioxide

Report .* |

»
Al data centers consume water for cooling Google

| estimates that a prompt consumes 0.26 mililiters of water
(five drops)




OPEN Al : Sam Altman

GOOGLE : NetZero 2030
100% renewable energy

Sam Altman

GhatGPT estimates of up to 0.34 watt-hours
per prompt

(about what an oven would use in a little over one
second, or a high-efficiency lightbulb would use in a
couple of minutes)

It also uses about 0.000085 gallons of water
(roughly one fifteenth of a teaspoon.)

Carbon Neuralty Net Zéro Marché volontaire du carbone
Groonhouse Gasos (GH . .

e:e assessment. ri:ma‘) Neutralité carbone Compensation carbone
footprint) N . N

GHG emissions monitoring Gaz a effet de serre (GES) Séquestration du CO2
‘Scopes (Scope 1, Scope 2, . . i

Scoped) Evaluation des GES Puits de carbone

Carbon Budget (« empreinte carbone ») s
15°C Trajectory. Technologies a émissions
‘Science-based target (SBT) Suivi des émissions de GES négatives

Reduced GHG emissions

(Scope 1, Scope 2, Scope 3) Intégrité environnementale de

Budget carbone la compensation

i = Trajectoire 1,5°C Solutions basées sur la nature
Go? sequestrti SBTi (SBN)

e . Carbone bleu

oo Emissions de GES réduites et

offsett évitées Organismes de certification

23 P
Nature-based solutions (NBS) £ - des crédits carbone
Blue Carbon Emissions négatives et

résiduelles de GES Energie fatale
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résoudre un probleme souvent créé
par des technologies antérieures.

Selon ce concept, tous les problemes
pourraient trouver des solutions dans des
technologies meilleures et nouvelles

ressource, plus la demande pour
cette ressource augmente »

= Paradoxe de Jevons

BASED
TARGETS

DANING AMBITIOUS CORPORATE CLIMATE ACTION

> Sk

AMBITIOUS
CORPORATE
CLIMATE ACTION

Always start with good news
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CloudNeo
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1 - Le changement climatique

Il n’y a pas d’amour, il n’y a que des preuves d’amour

IIn’y a pas de transformation digitale
iln’y a que des preuves de changements
digitaux
numériques
cyber
technologiques
ESG CSR RSE
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stratégies et bonnes pratiques pour allonger la durée de vie des
produits et encourager la sobriété

I'obsolescence -+ stimulation des désirs des consommateurs +
encouragement au renouvellement accéléré des biens
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créer de la valeur

pour I'écosystéme,
le client et
I'entreprise

‘créer de la'valeur::
pour le client,
I'écosysteme et
I'entreprise

créer de la valeur
pour I'entreprise,
le client,
et I'écosystéme

“recherche =

de la valeur
pour tous

‘66 Je
Créer de la valeur

pourtousgg




MARKETING

IS NO LONGER ABOUT

BUT ABOUT THE

STORIES

- SETH GODIN
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“Don't find customers
for your products,
find products
for your customers”

Seth Godin
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UNLEASHING THE

«Mmeeting
needs
profitably »

Philip Kotler]
2006 12¢me édition de Mkt Mgt

The best marketing strategy ever /

« CARE »

Gary Vaynerchuk

Stop selling. Start helping

Zig Ziglar

Le Marketing est
I'Art de la Conviction
Lo mark 7

Marketing
sucks

Your

MMN marketing
‘ihé  |sucks.
TIPS
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Choix de la
meilleure définition
selon vous...

Vos criteres
peuvent étre divers
et variés

toutsurlemarketing.com
/mmm

1.Meeting needs profitably

échanger avec dautre, afn dobtenic

fuencer

2."Apporter dea valeur aux clients, & tout 2
fentreprise”
3 Transformer en profit pour P o
Fentreprise’
4. n=e desentreprises consiste 3 créer une clentale et 312 conserver . permet aux
5.UK
eox ‘Théodore Lev (14)
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durablement supérieure  cll des concurrent. Dans e secteur marchand, e roe

do, ts the story
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9.« Stop selling start helping »

valeur pergue par e lients » Mercator Lendrevie & Lindon (15)

10.¢ CARE »
e lequel

techniques qui permetent, 3 travers une ffrede biens e services,de satsfait les

de valeur...selon un principe de

Marketing
Managemen Kotler

culturel ) dans lecuel el évaue » encycopdie Marketing, M Lehu. (17)

12  of nstitut  processes for

creating, communicating, delivering, and exchanging offerings
that have value for customers, clents, partners, and society at

pourles
consommateurs,es cliens, Torganiation, 1 socété dans son ensembie » Marketing.
pour ingénieurs A Goudey et G Barnin (15)
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