technology
evangellst
k & QIxtxAt
@kratiroff | @ 2023 QI xtx @
il
lesnouveaux -
marketing.com/
EBS
ou Google : - S
I EBS digital i I
LEGON INAUGURALE ( LIUSt wikinomics GIG "
p’EconomIE  (thingonomics (/0T) blue
NUMERIQUE expectation hevonom|cs new
& MARKETING micro _ sha | ring macro
MovzaxE | offre economy ©
plateform o
barter
) collaborative
i i attention oo ortementale markeB

(GAFA  MSH | (GAFA  MSH
GAFA NATU  BEY NATU  BEY

Netflix Airbnb Tesla Uber Booking Expedia Yandex

L ) | BATX BDH | BATX BDH

\EdAlbbT nt Xiaomi Bytedance DJI Hikvisi




L2 La
FRENCHTECH  FRENGH TECH

o ety emrers SR ANPR ¥ o i e o

ikt puwme® s Qo x e N
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Simplifié
§
The New Basics of
& . MARKETING
VU CA Décision multifactorielle f::rlfgl:"\‘l:"e's;e des M 3 M Odern Ma rketi ng Mod el MkMarketing

il faut mieux analyser et augmente
clarifier la situation

simplifié

il faut suivre la vision
de la stratégie et

s des décisions / Qualité

e 1. Strategy 6. Positioning
2. Market Orientation 7.UX / CX & content
3. Customer insight 8. Distribution
La solution est La stabilité actuelle 4. Brand & Value 9. Promotion
e e 5. Segmentation Targeting 10. Data and Measurement

instable

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

JEREMY RIFKIN F

meeting
needs
profitably

X Philip Kotler
\ (2006 12¢me édition de Mkt Mgt)

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




MARKETING

IS NO LONGER ABOUT
the stuff vou make

BUT ABOUT THE

STORIES

you tell

Aphorisme de Hubert Kratiroff

The best marketing strategy ever : ‘ ‘ Créer de |a

« CARE » valeur pour le

Gary Vaynerchuk . 7 7 N
client, I'écosysteme
Stop selling. Start helping fi ot |'entreprise”

Zig Ziglar

« Transformer la
satisfaction des clients
en profit pour
I'entreprise »

Hubert Kratiroff
(2004 Chef de Produit)

1, e ~ g ™
[m,,,, ] Offre initiale (solution) Persona .
Probléme résolu Carte empathie
Persona Problémes réels
Carte empathie Value proposition
Value proposition Offre
Offre finale (folutit.m qui r.ésout le probléme)
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Discioline reine du POSITIONNEMENT BIJECTIF @ Satisfaction vs. Profit
p 8'2 , . . PROFIT : 10 types / fréquents
marketing 3 economie vs. marketing
Q4 — SATISFACTION : 2 types / rares
= Q5 - Objective : features
Qg rationalite des agents AR

Positionnement o

o ACT THINK IMPACT

subjective i i ok ) )
1- Philosophique : Philosophie
vision 1. Consommateur au centre
Décomposition o 2. Démocratie marketing
du marketing 2- Stratégique :
long terme / projet / PM + BP
3- Opérationnelle : consumer focus
o court terme / projet / plan d’action (customer obsession)
o ACT THINK IMPACT

. . ANSOFF
Marketing STRATEGIQUE
. ¢ o Marketing Opérationnel
Couple produit / marché . I . Varketing Opérationnel [
0 & &°
£l = R
Sert de base a Ansoff P &
Sert de base au positionnement g Vo al 3 x 6 moyens

&

Principe de la segmentation ¢

5
. L . . Existants Nouveaux
Outil de réflexion universel Produits

Nouveaux

= = H TAXINOMIE == =
Marketing Mix M3 Modern Marketing Model Digital Marketing
1. Produit 1. Strategy 6. Positioning 1. Web Management
2. Prix 2. Market Orientation 7. UX/CX & content 2. Data & Research management
3. Publi-promotion (consommateur) i' ;“St:':e\;"l's'ght :':'s"'btfm" 3. Référencement (SEARCH)
4. Distribution (Place) -Brand &Value - Promotion 4. Strategie (M/s/w)
5. Segmentation Targeting 10. Data and Measurement
+++++++ 5. Commerce (M/s/w)
6

5. Segmentation o . Publicité (M/s/w)

6. Positionnement
2 e w o= AF
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Couvernance intermation

SEARCH
Strategy 1=} 10
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customer obsession parcours / UX DATA
user centric Journey c(mnemn 46
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pain point / probleme publicité / SAV capteur
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CX > ux

qualité )
plus de contact avec les clients

X>CX

nombre
plus de user que de client
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What will you gain from attending the DX Summit?

1 2= 3

Le WEB sans cookie,
nous oblige a reconnaitre nos utilisateurs

ou a les perdre !

Digital = Data

User
Engagement
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Un utilisateur a des attentes (client b2b, b2c,
interne, business partner, stakeholder, shareholder)

lorsqu'il rencontre la marque dans un
a Parcours enchanté (points de contact,
ouchpoints, pas de friction, pas de couture, pas de
défaut, fluide, simple, frictionless, steamless, lawless)
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0110 i laisse des traces de son passage sous
1001 forme de données (connexion, tracking,
1010 tracing...)
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