
@kratiroff |    2019 | EBS

©

@kratiroff |      2023 

©



marketing

engineering

sales

support

product

communicationtechnology 
evangelist 

hubert@kratiroff.com



UX



@kratiroff |   2023
k ∝ QI x t x At

©

UX 
CX 
EX SX





expérience 
phygitale 

N°1



lesnouveaux 
marketing.com/ 

EBS

ou Google :  
EBS digital







EP01



LEÇON INAUGURALE 
D’ÉCONOMIE 
NUMÉRIQUE 

& MARKETING 
MODERNE



economy
blue

sha | ring

gift

market

plateform

attention

expectation
micro macro

neurooffre

evonomics

GIG

nudge
collaborativebarter

new
thingonomics (IOT)

comportementale

wikinomicstrust
m2m



GAFA      



GAFA     MSH 
NATU      BEY 
BATX     BDH



GAFA     MSH 
NATU      BEY 
BATX     BDH

Google﹡ Amazon Facebook﹡ Apple    Microsoft Salesforce Huawei﹡

Netflix Airbnb Tesla Uber              Booking Expedia Yandex

Baidu Alibaba Tencent Xiaomi       Bytedance DJI Hikvision

﹡Alphabet ﹡﹡Meta = MAAA                                    ﹡﹡﹡Twitter / Cisco / Oracle



Qui disrupte      
 les BATXBDH ?
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Méfiez-vous des recettes des années 60
• 4P de Jerome McCarthy (1960) 

Produit - Prix - Promotion - Place 
• 5B de Charles Kepner (1955): BON -  

produit   prix   endroit   moment   quantité  
• SWOT de Humphrey  (1970)  
• CAP Caractéristique Avantage Preuve 
• cognitif  / conatif  / affectif 
• SONCAS / AIDA
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VUCA



VUCA 
Simplifié VPeu de 

connaissance de 
l’écosystème actuel 

Bon degré de 
prévision,  
bonne vision du 
futur

A

C

U

Peu de 
connaissance de 
l’écosystème 

Aucune vision du 
futur

Bonnes 
connaissances des 
marchés, 
concurrence… 
 
Bonne vision du 
futur et des 
évolutions

Bonnes 
connaissances du 
présent 

Pas de vision du 
futur

- Connaissance du passé / présent +
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VUCA 
Simplifié 

Contrairement à 
SWOT ou PESTEL 
toutes les cases ne 
sont pas remplies à 
l’instant T.  
A chaque étape, le 
décideur se trouve 
dans une case qui 
nécessite une 
certaine attitude 
Outil militaire post 
guerre froide

V

Décision multifactorielle 

il faut mieux analyser et 
clarifier la situation

A
C

ULa solution est 
inconnue dans un 
environnement 
instable 

il faut de l’agilité 
pour imaginer le 
futur

Seule la vitesse des 
changements 
augmente 

il faut suivre la vision 
de la stratégie et 
l’adapter

La stabilité actuelle 
n’aide pas l’adaptation 
au futur 

il faut mieux 
comprendre les 
réactions face à nos 
actions

1/ Niveau de connaissance sur l’écosystème, l’environnement et la situation
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4P



6. Positioning 
7. UX / CX   &  content 
8. Distribution 
9. Promotion 
10. Data and Measurement

1. Strategy 
2. Market Orientation 
3. Customer insight 
4. Brand & Value 
5. Segmentation Targeting

4P

M3 Modern Marketing Model
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le digital 
est 

mort



Numérique 
invention, technologie, recherche, technique, 
scientifique, code, brevet… 

Digital 
innovation, utilisation, usage, assistance, 
commande, clic, relation homme-machine… 

Cybernetique 
sécurité, protection, hacker, virus, espionnage, 
militaire, défense, bureau des légendes

EN ≠ FR



Numérique 

Digital 

Cyber 

1 2 3



INTERNET

INTRANET

WWW WEB

NetWork / réseau 
DNS  TLD 

TCP/IP v4 v6 
MAIL SMTP POP 

FTP 
DataBase 
SSL 

HARD 
    DOD/ Arpanet 

      Vint Cerf

CLOUD 
DATA 
SOFT 

SAAS

HTTP   URL 
CLOUD / SOFT 

HTML DOM 
APACHE 
CERN 

Tim  
Berners  

Lee

DEEP 
DARK 
WEB 
TOR

<html> 
<head> 
<body> 
css 
.js

SQL / Postgres 
Oracle 
select 
from 
where 
group 
having 
order

APP 
SOFTWARE

NODE.js 
vue.js 

react / angular 
JS 

GIT (hub lab)  



Digital 
Numérique 

Cybernétique 
Éthique

= DATA 
contrôle

= INDIVIDUEL 
personalisation

= Politique 
moral



Vin Cerf 
Tim Berners-Lee  

Metcalfe 
Moore 
Rifkin



Satochi Nakamoto 
Vitalik Buterin 

Pascal Gauthier 
Nicolas Julia 

PNL







Marketing 
sucks



marketingcréer de la valeur 
pour l’entreprise, 

le client, 
et l’écosystème





€=



meeting 
needs 

profitably
Philip Kotler  

(2006 12ème édition de Mkt Mgt)



Aphorisme de Hubert Kratiroff

your 
happiness 
is my 
business







TEXT



The best marketing strategy ever : 

 « CARE » 
Gary Vaynerchuk 

Stop selling. Start helping 
Zig Ziglar



      Créer de la 
valeur pour le 
client, l’écosystème 
et l’entreprise 

hk 2014



« Transformer la 
satisfaction des clients 

en profit pour 
l’entreprise »

Hubert Kratiroff 
(2004 Chef de Produit)



bref  j’fais des webinars.



« Le marketing est un processus social et managérial qui permet à des personnes ou à 
des organisations de créer de la valeur et de l’échanger avec d’autres, afin d’obtenir 
ce qu’elles recherchent et ce dont elles ont besoin. Dans l’entreprise, le marketing 
suppose l’établissement de relations d’échange rentables avec les clients, basées sur 
la notion de valeur » Principles of Marketing Philip Kotler  (13) 

« Le marketing est une conception de la politique commerciale … fonction fondamentale 
des entreprises consiste à créer une clientèle et à la conserver …  permet aux 
entreprises d’exploiter au maximum toutes les ressources dont elles disposent » 
Théodore Levitt (14) 

« … effort d’adaptation des organisations à des marchés concurrentiels, pour influencer 
en leur faveur le comportement des publics … par une offre dont la valeur perçue est 
durablement supérieure à celle des concurrents. Dans le secteur marchand, le rôle 
du marketing est de créer de la valeur économique pour l’entreprise en créant de la 
valeur perçue par les clients »  Mercator Lendrevie & Lindon (15) 

« Le marketing est un état d’esprit et une attitude, un choix de gestion et un ensemble de 
techniques qui permettent, à travers une offre de biens et services, de satisfaire les 
besoins et désirs des consommateurs d’une manière rentable pour l’entreprise » C 
Michon, 2010 Pearson (16) 

« science qui consiste à concevoir l’offre d’un produit en fonction de l’analyse des attentes 
des consommateurs,  en tenant compte des capacités de l’entreprise ainsi que de 
toutes les contraintes de l’environnement (socio-démographique, concurrentiel, légal, 
culturel…) dans lequel elle évolue »   encyclopédie Marketing, JM Lehu. (17) 

« activité menée par les organisations et les individus… permettant de créer, 
communiquer, distribuer et échanger des prestations qui ont de la valeur pour les 
consommateurs, les clients, l’organisation, la société dans son ensemble » Marketing 
pour ingénieurs A Goudey et G Bonnin (18) 

« C’est le mécanisme économique et social par lequel individus et groupes satisfont leurs 
besoins et désirs au moyen de l’échange de produits et autres entités de valeur »    
Cours complet de marketing Yvan Valsecchi 2009 (19) 

1.Meeting needs profitably 
2. “Apporter de la valeur aux clients, à tout l’écosystème et à 

l’entreprise” 
3. “Transformer la satisfaction du consommateur en profit pour 

l’entreprise” 
4.      :) => €   
5.UX 
6.CX  
7.« Make what people want instead of make people want the thing 

you do » 
8.« Marketing is not the thing you do, it is the story of the thing you 

do » 
9.« Stop selling start helping » 
10.« CARE » 
11.« Le marketing est le mécanisme économique et social par lequel 

individus et groupes satisfont leurs besoins et désirs au moyen 
de la création et de l’échange avec autrui de produits et services 
de valeur… selon un principe de balanced centricity » Marketing 
Management Kotler 

12.« Marketing is the activity, set of institutions, and processes for 
creating, communicating, delivering, and exchanging offerings 
that have value for customers, clients, partners, and society at 
large »2013 American Marketing Association



Offre initiale (solution) 
Problème résolu 
Persona 
Carte empathie 
Value proposition 
Offre finale 
Distribution

1/ 
marketing de  
l’offre



Persona 
Carte empathie 
Problèmes réels 
Value proposition 
Offre  
    (solution qui résout le problème) 

Distribution

2/ 
marketing de la 
demande
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DIGITAL 
mindset

physique 
web 
mobile 
sociale 
metavers

UX
face à face 
téléphone 
web1 2  
web3 
in APP 
push 
réseaux sociaux 
réseau spé 
metavers marque 
meta gén

Taxinomie



DIGITAL 
mindset

user engagement
UX => UE



Discipline reine du 
marketing 

= 
Positionnement





économie vs. marketing 
= 

rationalité des agents



Satisfaction vs. Profit
PROFIT : 10 types / fréquents 

SATISFACTION : 2 types / rares 
Objective : features 
Subjective : insight

$



Satisfaction objective / subjective  



Décomposition  
du marketing



1- Philosophique :  
vision  

2- Stratégique :  
long terme / projet / PM + BP  

3- Opérationnelle :  
court terme / projet / plan d’action

Philosophique, stratégique et opérationnelle



1. Consommateur au centre
2. Démocratie marketing

consumer focus
(customer obsession)

Philosophie



Fondamental du marketing
Sert de base à Ansoff
Sert de base au positionnement
Principe de la segmentation

Outil de réflexion universel

Couple produit / marché
Marketing STRATÉGIQUE



Décomposition stratégique d’Ansoff



Marketing Opérationnel 
 
= 
 

 3 x 6 moyens



Marketing Opérationnel

MM

TM

18

6

6
DM 6



Marketing Mix
1. Produit 
2. Prix 
3. Publi-promotion (consommateur) 
4. Distribution (Place) 
+++++++ 
5. Segmentation 
6. Positionnement



6. Positioning 
7. UX / CX   &  content 
8. Distribution 
9. Promotion 
10. Data and Measurement

1. Strategy 
2. Market Orientation 
3. Customer insight 
4. Brand & Value 
5. Segmentation Targeting

4P

M3 Modern Marketing Model



TAXINOMIE 



Digital Marketing
1. Web Management 
2. Data & Research management 
3. Référencement (SEARCH) 
4. Strategie (M/s/w) 
5. Commerce (M/s/w) 
6. Publicité (M/s/w)







3 PILIERS DU 
D I G I TA L



Décodage| Définitions



1 2 3



1 2 3
customer obsession  
user centric 
besoin utilisateur 
pain point / problème 
collaborateur 
manager / équipe 
cible / segment 
GEN BXYZ⍺ 
proposition de valeur 
cas d’usage 

parcours / UX 
journey 
point de contact 
touchpoint 
publicité / SAV 
téléphone 
conversation 
sans couture 
sans défaut 
sans friction 
différentiation 
offre 
pain killer 
candy 
vitamine 

DATA 
IOT 
Connexion 4G 
WiFi  
BLE 
capteur 
tacking, tracing 
IOB 
NPS 
MCA 
IA  
ML 
DataLake 
5V 



Le WEB sans cookie,  
nous oblige à reconnaitre nos utilisateurs 
… 
ou à les perdre ! 

Digital = Data

1 2 3



1
2
3

Un utilisateur a des attentes (client b2b, b2c, 
interne, business partner, stakeholder, shareholder) 
 
lorsqu’il rencontre la marque dans un 
parcours enchanté (points de contact, 
touchpoints, pas de friction, pas de couture, pas de 
défaut, fluide, simple, frictionless, steamless, flawless) 

il laisse des traces de son passage sous 
forme de données (connexion, tracking, 
tracing…)



UX >CX 
nombre 

plus de user que de client



CX > UX 
qualité 

plus de contact avec les clients



UX 
CX 
EX 

UE 
User 

Engagement 
= 

SALES



DIGITAL 
mindset

physique 
web 
mobile 
sociale 
metavers

UX
face à face 
téléphone 
web1 2  
web3 
in APP 
push 
réseaux sociaux 
réseau spé 
metavers marque 
meta gén

Taxinomie



OMNI 
CANAL





NO LIMIT


