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technology evangelist

CDDO: chief digital/data officer

DPO: Data Protection Officer
professeur d’économie numérique
expert learn marketing, CMI, marcom
everyday writing, coding & programming

full stack marketer
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@ SECRET SAUCE

Techno-Push

Distribution
Solutions
Echelle

Riche - Business - Scale

tecth push
marke'cf'pull

\
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E”T' ] rCatangue produit
Offre initiale (solution)

Type de Probléme résolu

Persona

Carte empathie

Value proposition

}]elclhsnﬁ Offre finale
putsch \Distribution _J

(Persona ) [ ]
Carte empathie
Problémes réels
Value proposition

Offre

(solution qui résout le probléme,

constitution d’'un panier de solutions)
\Distribution D, | Fe]

RASOIR OKAM*

simple
solution

HON TOCREATERTRUAY
HEXBLE QRGAZATION

systemvpsush work
pull model

seffocffoe

CULTURE EATS STRATEGY
FOR BREAKFAST

Peter Drucker

1 marketer
2 communiquer
3 yendre

[innovation

marketing
Customer Service

BUSINESS SECRET SAUCE

?Emnl Resultats
I I cA
data
plaisir
isfaction
./ raurication

Efficacité
Valeur Créee
Prix
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OUTCOMES

(@ BUSINESS SECRET SAUCE

AT

SCALE

HOW TO CREATE A TRULY
FLEXIBLE ORGANIZATION

MVS

minimum viable strategy

minimum viable product

MeP

minimum lovable product

MeP




Ordre / Définition / Schéma :

1 Prototype (wireframing)
2 MVP (mini viable product)

3 PMF (product market fit)

4 Pivot (changement de stratégie)
5 Scale (passage a léchelle)

6 POC (proof of concept)

7 GTM (Go to Market)

8 Démonstrateur, Pilot

9 Use case (Business case, cas dusage)

['HIS PAGE IS INTENTIONALLY LEFT BLANK

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

|

“créer de lavaleur:-
pour le client,
I'écosysteme et
'entreprise

créer de la valeur

pour I'écosystéme,
le client et
I'entreprise

UX-CX

UX >cx

En nombre :

plus de user que de client

CX>ux

En qualité : plus de contact
avec les client

CX—>UE

User

Engagement
SALES

UX=>UE

user engagement

DIGITAL
..S'__,i mindset

web |
l I mobile s
= sociale

axinomie

physique %5
b web3

réseaux sociaux
réseau spé

metavers marque
metavers mers morg

DIGITAL
:S_!-_ mindset

KOffre initiale (solution)\
Probléme résolu
Persona
Carte empathie
Value proposition
Offre finale
Distribution

~ 4
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marketing de
Foffre

/
Persona
Carte empathie
Problémes réels
Value proposition
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tecth push
marke'cf'pull

Discipline reine du
marketing

Positionnement

POSITIONNEMENT BIJECTIF

Ql

3 produits - 3 margues
3 propositions de valeur #

MAPPING
Analyse multidimensionnelle
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subjective

Réalité, features

Fonctionnalités

Réponse aux besoins

Qualité réelle

benchmark technique

Disponibilité du produit

Why we buy: Meatures vs Jobs
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Perception B} Product: \
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Philosophie

Marketing STRATEGIQUE

1. Consommateur au centre Couple produit / marché g " fidisation et
K]
Philosophique Stratégique Opérationnelle 2. Démocratie marketing Fondamental du marketing E
vision long terme PM + BP court terme PA Sert de base a Ansoff %
Sert de base au positionnement - extensif diversification
O 4 3 consumer focus Principe de la segmentation
_ 0 26 (customer obsession) ) o .
Outil de réflexion universel Produits / Services / Offres
M3 Modern Marketing Model MIX
mmm

Marketing Opérationnel

26 moyens en 3 catégories EN FUSION

Digital vs. Classique vs. Trade

Marketing Opérationnel E

Digital M n

1. Strategy

2. Market Orientation

3. Customer insight

4. Brand & Value

5. Segmentation Targeting

6. Positioning

7.UX/CX & content

8. Distribution

9. Promotion

10. Data and Measurement

~
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Trade/Retail marketing

FDV

Retail Media

PIM Product Info Management

CGV, EDI, SCM & LOGistique (process)
COPromotion, comarketing, coadv
LOBbying / Public Relation
MERchandising / DOOH

Learn Marketing

Digital Marketing

Web Management

Data & Research management
Référencement (SEARCH)
Strategie (M/s/w)

Commerce (M/s/w)

Publicité (M/s/w)

@NgUhWNE

Digital Marketing (BIS)

Web Management

Data & Research management
Référencement (SEARCH)
Web (Strat, com, pub...)
Mobile (Strat, com, pub...)
Social (Strat, com, pub...)
Metavers (Strat, com, pub...)
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(@ product manager

project manager

entreprise > marque > produit > projet

product manager

+

product owner

Dproduct manager = fonction,

Jjob, value prop, brand value,
impact sur la vie d'un user

product owner = réle scrum su
1 projet, max value feature,
impact sur UI/UX

product manager

+

product CEO

)
product manager # CEO

management sans relation
hiérarchique

un juste leadership
convaincre

product owner w

full stack marketer
growth hacker
chef de projet
scrum master

chief product officer
SMM Social Media Manager
community manager
CMO

PO product owner
brand manager

innovateur
développeur
analyste
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marketing de |'offre

marketind de la demande

KOffre initiale (solution)\
Probléme résolu
Persona
Carte empathie
Value proposition
Offre finale
Distribution

~ 4
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Persona
Carte empathie
Problémes réels
Value proposition

\ 2/
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Paul Graham (YC)

VUCA world

Business
Focus

Gartner

SWaT
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VUCA
simplifié

Peu de Bonn:
connaissance de connaissance
Vécosystéme présent

Aucune vision du
futur fut

s de vision du

- Connaissance futur / conséquences + }

- Connaissance du passé / présent / cause

VUCA

Exemple

Volatilité Incertitude
Complexité Ambiguité

VUCA

VUCA Deux axes

VUCA 1/ CONNAISSANCES

> =t 1/ Niveau d i i
St .  Scaonscuele e pos s cuses s évinements Niveau de connaissance sur
. o unau . >\_“mm“»{‘;( s suffante pour connate environnement ? lécosystéme, lenvironnement, les
Gestion des N triomaonesdsponer ! e
innovations et du conditions P s disposons de temps pour chercr E DeUX concurrents, les regles et la situation
digital OS& guerre 2/ Capacité a prédire les conséquences des décisions
roide Qualité ds édicti d ffets de ti =
et o consotes s o dX€S 2/ PREDICTIONS
HBR 2014 ose-t Capacité a prédire les conséguences des
e ‘ . ’ décisions
g?e”;p‘eete B P Tatﬂce 2x2 Qualité des prédictions des effets des
SWOT yfiance de foiseau ne vient f té de Ia branche .. mais de sa 9ses que dinfo M actions
e dinfo ET aucun
Volatilité (vitesse) Incertitude Uncertainty Complexité Ambiguité

Situation non stable, qui change et évolue rapidement. la vitesse des changements augmente avec des.
fluctuations sans tendance claire

instabilté pour un durée inconnue

facile a comprendre, bien documenté , habituel

Des 4 situations cest la plus facile 2 appréhender, la difficulté vient de la vitesse, de la rapidité et des délais
de réaction (difficulté 2/5)

PAR EXEMPLE : Ia fluctuation des cours du pétrole ‘les prix dapprovisionnements sont impossibles a
réguler

s decisions dolvent e clis et panagees par tous rapidement (exemple : n objectf général de
conserver une rentabilité

Lo décideur ot aves fre \é(uu(e des mouvements du marché et avoir prévu des moyens damortir les
fluctuations pour limiter leur impact, en phase avec la rentabilité recherchée (exemple : établir des stocks
suffisants mais limités car ils engendrent des codts élevés)

Bonne connaissance de la situation Bonne prévisibilté des actions Les informations sont disponibles, elles
sont simples ; les effets des actions sont prévisibles. Mais la question est le temps : quelle est la durée de
Cette situation.

Cestvolatle. Il faut agir vite, étre prét a pivoter et rester agile |

La situation rest prévisible, ni certaine. Le présent nest pas clair et le futur encore moins,
impossible de planifier sans compréhension du présent

les effets sont connus, documentés, mais leur arrivée est incertaine

Difficulté moyenne (difficulté 3/5)

PAR EXEMPLE : si un concurrent lance un nouveau produit (ce qui n'est pas certain) ALORS il se

passera une guerre des prix

les décisions prises dans ce cas nécessitent de $assoir sur une bonne connaissance des

données économiques. Le recueil et le traitement de données permettent de limiter

Tincertitude et doptimiser les chances de succés. La prise de décisions se fait aussi en faisant

3ppel 3 des experts capables dapporter des satons nnovantes ssues de fanalyse des
jonnées

Bonne connaissance de la situation Pas de prévisibilité des actions

Beaucoup dinformation disponible mais pas de modéle ou dantécédent,

Cest incertain. l faut s lancer pour avir la premiére expérience qui sera un atout
concurrentiel

La situation riest pas simple, ni linéaire et il niy a pas danalyse, dexplication ou de solution simples,
arbre de décision complexe, facteur de décison muliple (PESTEL)

Les données sont multiples et complexs

1t possible de prédire et éfée & chacune des occurrences, mais eur multplicé rend le
raisonnement difficile

Difficulté moyenne (dificulté 3/5)

PAR EXEMPLE : les groupes de consommateurs réagissent différemment aux FakeNews

décisions doivent étre collaboratives car les facteurs & analyser sont multiples. Lappel & de nombreux
experts est indispensable pour maitriser tous les paramatres en jeu. Exemple de choix 3 faire
prendre de décisions liées & des marchés hétérogénes ol chacun posséde ses propres régles et
coutumes

Faible connaissance de la situation Bonne prévisibilité des actions

Beaucoup de variables interconnectées,

Pris individuellement, les effets sont simples et connus. Mais le nombre et la diversité font la difficulté.
Cest complexe. Il faut diviser en petite entité et sadresser & des spécialistes pus refaire la synthése

Situation trés floue. Pas de rapport évident entre cause et effet/conséquence manque de clarté
sur la signification dun événement diffcile de prédire limpact des iniiatives
on ne connait pas cet inconnu avec une situation sans précédant
cune connaissance, aucune documentation, aucun antécédent
il faut faire des hypothéses

Cest la plus difficile des 4 situations (difficulté 5/5)

PAR EXEMPLE : si un Etat interdit la circulation des camions

les décisions & prendre dans cet environnement sont difficiles car les forces en présence ne sont
pas identifiées, lentreprise doit faire des choix « pour la premigre fois » sans faire appel & son
expérience. Exemple de situation : décider de lancer des produits en dehors de son cceur de
métier ou se développer sur des marchés émergents

Faiol conalssance de fa stuation Pas e prévibili des acigns La situation est inconnue,es
volutions sont prévoir. Les éventuelles actions auront des

Clees uproasibles. | ny 8 rien da comparable. Cik o

Test and learn par petite touche en limitant les risques.




VUCA

Exemple
Ferrero

Décision Seule la vitesse \/ ( A
multifactorielle des changements|

augmente

VUCA

Concurrence

VUCA

Simplifié

il faut suivre la Exemple

Attentes clients ; 3 SNl ela Politi

Talent Sremend b L S ‘ Hoile de pame
Technologie foutes les cases ne 8% Attendre l'inattendu ] AR g’,‘x ??5 Roval
Parti t sont pas remplies £ tourne égoléene Royale
;arties prenantes 3 linstant T. 4 (voir aussi le brexit ou

Economie A chaque étape, le jil La solution est La stabilité [élection de Trump ou

inconnue dans actuelle n'aide pag encore le printemps
un I'adaptation au arabe)
environnement futur
instable

décideur se trouve
dans une case qui
nécessite une
certaine attitude
Outil militaire post
guerre froide

il faut mieux
il faut de I'agilité comprendre les
pour imaginer le réactions face a
futur nos actions

2/ Capacité a prédire les conséquences des décisions /

VUCA VUCA VUCA VUCA . B

E | E ‘ E | e oyt 1 e multifactorielle des chantgements
xemple xemple xemple MOOC 4 distance et ndida Simplifié T augmente

NIKE RENAULT ECOLE SUP Jotite qute v . o i ot suivre ta

ok Contrairement & clarifier la vision de la

La campagne de La voiture électrique Les diplomes SWOT ou PESTEL situation stratégie et
'anné : | I'adapter

lannée 2018 : NIKE Lemprisonnement de Les MOOC toutes les cases ne

Carlos Ghosn Les formations pro

Believe in something
avec Colin Kaepernick

ommunicatio
st

RENAULT

crut des nou:

es recruteurs
ront-ils toujours e

sont pas remplies
alinstant T.

A chaque étape, le
décideur se trouve
dans une case qui
nécessite une
certaine attitude
Outil militaire post
guerre froide

La solution est
inconnue dans
un
environnement
instable

il faut de I'agilité
pour imaginer le
futur
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Qualité des prédictions des effets des actions

La stabilité
actuelle n'aide pasj
I'adaptation au
futur

il faut mieux
comprendre les
réactions face a
nos actions




