« La moitié de mon
budget publicitaire
ne sert a rien, mais

je ne sais pas laquelle ! »

1874 John Wanamaker
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DIGITAL = DATA

SAMSUNG

2.

Le WEB sans cookie (cookieless),

3e

nous oblige a reconnaitre nos utilisateurs

ou a les perdre !

Digital = Data

Stratégie marketing data-driven :
30% d’économie sur les coldts
20% de croissance

2% profitent de cette opportunité

Etude BCG 2019 (en PDF dans TEAMS en
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Recherche
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Attribution . last clic
Contribution

« toutes les actions

Sans Cookie

« jardin clos login
Walled Garden
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Attribution

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

pub

recherche

first clic

last clic

SAMSUNG

Contribution

Calcul du taux de

contribution de

chaque action :
5% pub RS

10% sea

15% seo

20% avis

15% blog / content

15% fiche produit

20% eboutique Samsung
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Guerre : FPD et login
First party data

Walled Garden
Plateforme

2FA (2 factor auth)
Ouverture de compte

Sans Cookie
Cookieless
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Quelles actions pour
devenir "walled garden" ?

Comment réussir
’embasement ?

Décodage| Définitions

TUNNEL FUNNEL ENTONNOIR PIPELINE
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Customer Journey
Parcours client
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Entrepreneur du
mieux-vivre

L’expérience
utilisateur

Il nous faut mesurer cette expérience et faire
preuve d'empathie. Comment aimerions-nous étre

traité ?
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Lacarte
la plus inutile
du moment.

La carte
la plus inutile
du moment.

Let’s smile
at work.

Swile Card

SV AT
La carte titres-resto \

Lancer la version HybridWork de SWILE
réservation et payement de coworking

déplacement pro (train, avion, multimodalité, mobilité douce)

hébergement pro (tout type d’hébergement)

achat d’équipement de bureau (écran, chaise, webcam...)

choix, réservation et paiement de formation pro

et bien sOr le déjeuner en ticket resto dématérialisé

OBJECTIF VALO : passer de 1 a 6 milliards !

MAIS

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

Les VC (ventur

choisissent d’

et Poriente sur
ey

apitalist)
I’équipe ...
on projet
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BE HUKEUE

PERSONA
User—-Story

Jean-Luc
Nom Jean-Luc Revenus
Age 36
Uy Avec  Jeanne Vil
Sans enfant
EducationSupérieure (ingénieur école promo ...)
o pilote entreprise .
Pilote entreprise 2 Fréquences
« Jaiun boau métier, mais Passionné d'aviation et de model récis
mes priorités sont ailleurs. Passionné de races de chiens et de voyages en
Mon employeur nest pas o
mon sl conire d nidrét » Niveau Technique

EPIC / USER STORY / PAIN POINT / PROBLEME
Jean Luc 36 ans est pilote de
ligne depuis 3 ans dans une
compagnie low cost

Il trouve que sa vie manque de
sens, de variété et d'originalité.

Usage mobile
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Know How

Quel est le probléme de Jean-Luc ?
Quelle est la frustration de Jean-Luc 7

Quels sont les besoins et attentes de Jean-Luc ?
Pourquoi n‘est-il pas satisfait des solutions
existantes 7

John
=
F | Name
Age
- Live With
Education
| 7 Resumé
« QUOTE : happy Company 2012...2020 —_—
to be an Products
enfrepreneur in —_—
Description: funder of an TOT PAIN POINTS
company
9 employees L
7 millions euros turnover
29 clients with 650 shops
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Millennials
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GENX s 95 o5
GenY = Millennials s 520
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