
EP05 PREVIOUSLY  
in 180 sec

Expérience n°5 
TUNNEL  

DES  VENTES

« La moitié de mon  
budget publicitaire  
ne sert à rien, mais  
je ne sais pas laquelle ! »

1874 John Wanamaker

DIGITAL = DATA
Le WEB sans cookie (cookieless),  
nous oblige à reconnaitre nos utilisateurs
…
ou à les perdre !

Digital = Data

1 2 3 Stratégie marketing data-driven : 
30% d’économie sur les coûts 
20% de croissance 
  2% profitent de cette opportunité 

Etude BCG 2019 (en PDF dans TEAMS en lien ici)
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Tunnel de conversion / vente 
Conversion funnel 
Sales Pipeline  
Lead Generation 
Lead Nurturing

AAARRR
Awareness  
Acquisition  
Activation  
Retention 
Revenue 
Referral 

A
A

A
R

R
R

Awareness  
Acquisition  
Activation  
Retention 
Revenue 
Referral 

Notoriété  
Acquisition  
Activation  
Retour 
ACHAT 
Parrainage 

A
A

A
R

R
R

Notoriété  
Acquisition  
Activation  
ACHAT 
Parrainage  
Retour

Awareness  
Acquisition  
Activation  
Retention 
Revenue 
Referral 

A
A

A
R

R
R

Acquisition  
Activation  
ACHAT 
Notoriété 
Retour  
Parrainage 

Awareness  
Acquisition  
Activation  
Retention 
Revenue 
Referral 

A
A

A
R

R
R

3 
jo

ur
s 

2 
m

oi
s 

 

1 
an

Awareness  
Acquisition  
Activation  
Retention 
Revenue 
Referral 



A
A

A
R

R
R

Taux de conversion

A
A

A
R

R
R
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Top of the Funnel 
TopFunnel 

Middle of the Funnel 
MID FUNNEL 

Bottom of the Funnel 
BottomFunnel
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Ordre des étapes 

Durée du cycle de vente 

Taux de conversion 

Stades du lead generation  
 et lead nurturing 

Taxinomie 

Taxonomie

POEMS 
PESO

PAID 
OWNED 
EARNED 
SHARED

marketing 
média

stratégies 
digitales

content

inbound

plateform

data 
driven

ZMOT

SEO-A

STRATEGY

UX-CX growth 
hacking

omnicanal

collaborative 
mutuelle

servicisation

copy 
cat

ABM

attribution 
contribution

freemium

REFERENCEMENT  
DIGITAL MARKETING

SEARCH
SEARCH (référencement) 

= 
SEM 

= 

SEO + SEA + ASO + SMO 
+RETAIL MEDIA 

=    
SXO

SEO 
SEA 

ASO 
SMO

Search Engine Optimisation 
GRATUIT
Search Engine Advertising 
PAYANT

App Store Optimisation 
GRATUIT ou PAYANT
Social Media Optimisation 
GRATUIT ou PAYANT

SEA 
SEO 

Google 
Shopping SMO 

Social 
Media 

Optimisation 

SMO 
Social 
Media 

Optimisation 

AVIS 
Libres 

Vérifiés 
Certifiés 



CTA 
Call 

to 
Action 

Recherche  
la plus populaire  

sur BING et QWANT : 

«GOOGLE»

SEARCH 

moteur de 

recherche 

texte 

vs.

FIND 

moteur de 

réponse 

voix 

SEARCH

…

2000  2003  2006  2009  2011  2013  2015  2016  2018       2021

Texte 
Sémantique

SiteMap 

BlackHat

EMD 
exact 
match 
domaine

SSL 
https

Speed 

LongTail 

Longue 
Traine

Mobile 
Orga. 

Clear 
Duplicate

Voice 
AMP

SXO

1 2 3
INFOBÉSITÉ 
1 milliard de sites 
2 millions d’APPs 

10 milliards 
d’interactions 

sociales / j 
2 millions de  
e-boutiques 

= 
une affiche  

dans le désert

SXO 
Texte 
Contenu 
Brand Content 
User eXperience 
ZMOT  
Micro Moment 
Réputation 
Confiance 
Backlink 
OnPage / OffPage

KPI 
Visiteur Unique 

(VU) 
Reach 

Engagement 
Traction 

Clic 
PdM 
ROI 

SEM SEO SEA ASO SMO SXO SERP  
Backlink  PageRank  
Position Zéro AnswerBox 
Snippet Knowledge Graph 
PAA 
GA GSC GoogleUpdate 
Search engine - moteur de recherche (réponse) 
browser - navigateur 
Long Tail - longue traine 
KeyWord - Mot Clé 
No Scroll 
RWD AMP SSL https SiteMap 404 

Attribution  
Contribution 
Sans Cookie

. last clic  

. toutes les actions 

. jardin clos login 
    Walled Garden

Attribution  100% de l’efficacité 
est attribué à une 
action : 
pub 
recherche 
first clic 
last clic 
…

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

Contribution 

Poids                  5%    10%    15%       5%         15%          15%            25%         10%           



Cours Live avec Captation Compte 
Formateur Sans Cookie 

Cookieless
Guerre : FPD et login 
First party data 
Walled Garden 
Plateforme 
2FA (2 factor auth) 
Ouverture de compte 

Quelles actions pour 
devenir "walled garden" ? 

Comment réussir 
l’embasement ? EP06

Décodage| Définitions

AARRR
TUNNEL FUNNEL ENTONNOIR  PIPELINE

PLAN 
DIGITAL

Customer Journey 
Parcours client

CONVERSATION 

MARKETING

L’expérience  
utilisateur
Il nous faut mesurer cette expérience et faire 
preuve d’empathie. Comment aimerions-nous être 
traité ?
UX

Entrepreneur du 
mieux-v ivre



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 sûr le déjeuner en ticket resto dématérialisé


OBJECTIF VALO : passer de 1 à 6 milliards !

MAIS

l’équipe 
avant
l’idée

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

Les VC (venture capitalist) 
choisissent d’abord l’équipe … 

et l’oriente sur un bon projet DE LA VENTEON VIT TOUS  DE LA VENTEDE QUELQUE  CHOSEÀ QUELQU’UN

PERSONA 
User-Story

+-

+-

+-

+-

+-

+-

 Jean-Luc

Jean Luc 36 ans est pilote de 
ligne depuis 3 ans dans une 
compagnie low cost 
européenne. 
Il trouve que sa vie manque de 
sens, de variété et d’originalité.

« J’ai un beau métier, mais 
mes priorités sont ailleurs. 
Mon employeur n’est pas 
mon seul centre d’intérêt »

Nom  Jean-Luc 
Age  36 
Vie à Paris 
Avec Jeanne 
 Sans enfant 
Education Supérieure (ingénieur école promo …) 
CV  pilote entreprise 1 
 Pilote entreprise 2 
Passionné d’aviation et de modèle réduits 
Passionné de races de chiens et de voyages en 
Asie 

EPIC / USER STORY / PAIN POINT / PROBLÈME 

Quel est le problème de Jean-Luc ? 
Quelle est la frustration de Jean-Luc ? 
Quels sont les besoins et attentes de Jean-Luc ? 
Pourquoi n’est-il pas satisfait des solutions 
existantes ? 

Revenus

Ville

Fréquences

Niveau Technique

Usage mobile

Know How

10/04/2020ÉCOLE DE LA FINANCE

+-

Type of city

+-

Frequency

+-

Technical level

+-

Mobile friendly

+-

Know How

+-

Revenues

609

   John

Name  
Age  
Live With  
Education  
Resumé  
Company 2012…2020  
Products 

PAIN POINTS 

… 

… 

« QUOTE : happy 
to be an 
entrepreneur in 
IOT »  

Description: funder of an IOT 

company  

9 employees 

7 millions euros turnover  

29 clients with 650 shops  

_____________________________
_____________________________
_____________________________
_____________________________
____________________________

-                                                                
+

-                                                                
+

-                                                                
+

-                                                                
+

-                                                                
+

-                                                                
+

Surnom 
Age 
Vit à 
Vit avec 
Enfant 
JOB 
Education 

CV 

Passionné par

_____________________________
_____________________________
_____________________________
_____________________________
____________________________

Problèmes / Besoins / Attentes / Frustrations / 
Insatisfactions / Pain points  

-                                                                
+

Millennials
Lost … Greatest … Silent …  
BabyBoomer (1940 - 1965 +/- 6 ans) 

GenX (1955 1985    +/- 8 ans) 

GenY = Millennials (1979 1999   +/- 5 ans) 

GenZ = Digital Natives = GEN C  (1994 2007  +/- 4 ans) 

alphaGEN ? = 2008 - 2020 ?  

SingularityGeneration ?? 2018 - 2030



Customer Journey

…

Nom du Touchpoint /  
Point de contact

1 2 3 4 5 6 7

Channel / Canal

Interaction du client

Interaction de la marque

Avis du client perçu par le client

Décalage avec le 
positionnement voulu

1/ Présentation équipe (1mn oral)

2/ Persona (1)

3/ Carte d’empathie (simple)

4/ Parcours client (7j)

5/ Product Backlog (10 user stories)

6/ Prototype (Marvel App)

7/ Roadmap


Better done than perfect
2012-2014 

Peter Thiel 
PayPal 

FB, spaceX, LinkedIn

Les 3    étapes de toute  
Innovation / rupture / revolution 
 Utopiste / étrange / ridicule 
 Impossible / dangereux 
 Évident / simple 

Thiel / Aberkane

1

3
2
1

3

Ridicule 

Dangereux 

Évident

délai
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hubertkratiroff 
 
06 80 43 29 05 
 
hubert@kratiroff.com 
linkedin.com/in/kratiroff 
@kratiroff


