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La définition du mot “Crise” en chinois

DANGER OPPORTUNITE

Le mot CRISE est composé de deux caractéres. Le premier caractere « danger » représente un homme au bord d'un
précipice. Le second, souvent associé au vocabulaire des machines, signifie opportunité / chance lorsqu'il est associé a &

La sémantique chinoise est dans ce cas plus positive en évoquant le caractere favorable que peut représenter une crise

#neWWorld
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PAR L'AUTEUR DU

CYGNE NOIR

BNassim
Nicholas Taleh

LES
BIENFAITS

{ DU
DESORDRE

LES BELLES LETTRES

Fragile
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résilient  antifragile

sensible, peur du stress robuste, puissant, résiste au stress  renforce par l'adaptation au stress




KINTSUGI ET |,
ANTIFRAGILITE

NEW YORK TIMES BESTSELLING AUTHOR OF

THE BLACK SWAN

Nassim Nicholas JENEE

ANTIF

THINGS THAT GAIN

New York Times BESTSELLER The Black Swan

e | P Kintsugi

insights, stories, fine phrases and

intriguingasides. .. Iwill have to . |
read it again. And again.” - Di ar \ #‘
— Matt Ridlay, THE WALL STREET JOURNAL < E @%li iy




Amelioration
ANTI FRAGILE

PAR L'AUTEUR OU
CYGNE NOIR

BN assim
BNICholas Talel

| LES
BIENFAITS

ROBUSTE

DESORDRE

LES BELLES LETTRES
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Fragile



Le nom reste,
le reste change
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SI'VOUS NE PRENEZ PAS
SOIN DE VOS CLIENTS,

UN CONCURRENT LE FERA
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FUN FACT

chacun raconte une
anecdote client ou un cas
Spécial ou une demande
etonnante

AR 4



QUEST ION

quelle question allons
NOus résoudre
en 6 heures ?

R AR 4









Amazon’s long term bold vision
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Comprendre l'impact de votre marque sur
l'ensemble des canaux
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PillPack &
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HOME HOW IT WORKS PRICING

(] PillPack

amazon pharmacy
by amazon pharmacy

Prefer your meds

Prefer your meds
in packets?

in bottles?

()
8:00 AM &
600 PM (/d-\ Monday : I"”P“‘;f'i"'!f""” everything you
Monday need from the pharmacy to your
door.
OIVASTATI son 100F [

Avagon pharmacy



2x faster floating point performance
for scientific workloads

2x faster for cryptographic workloads

3x faster for ML workloads

>,

Uses up to 60% less enero‘gj
':L

On-premises

4ir (

m((ﬂi‘“""! I

rkkk
2 *,,._ aamesons 1) 8 veemEts, SO )
e ST AdasuT VERASNIERES U !

50~ U

PN ddnkkk

L& PO TR K0 18 WO LI O CLA"

Il (2R 1V

B -




|||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||
11111




T T e e e e e e e e O Y O O
0 1 2 3 4 5 6 7 8

Différents points de vues du Retail Media

Pour un retailer : valorisation des
assets - websites, points de vente,

APP
Pou

!

I

parking, data..

Une marque/industriel : une autre

facon d"annoncer, de negocler, de se
développer, de connailtre

r les consommateurs
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Market capitalization of Zoom Video Communications vs. the 15 biggest airlines

Southwestes RYANAIR F Tecumn
Video Communications g omwme g omms  ANAS
$151.1B $12.3B $10.6B $7.6B
ADELTA IAG Lufthansa ., ..
$21.68 $6.98 9568 ¢, gp
UNITED )
$11.0B

“”“"."‘"'\‘ jetBlue easyJet

nes

§'2.4B $3.5B $3.1B

ANCE KLM

$1.7B



TS50 MODELS MODEL3 MODELX MODELY POWERWALL

(D2,5s | 804litres 652km
COMMANDER

De 0 4100 km/h Capacité de Autonomie

chargement (WLTP)

MODELS  MOULL § MODLL & MOUEL *  FOWLKWALL
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$74.10 billion 2.'."23‘9‘.'.2‘.2‘.‘.’.2’.‘4’? settled through Alipay -
R Fae don et pr et et S







11/11/2022
79?7

100 milliards $
2023 : divisé en 6







GAFA  MSH

Google Amazon Facebook Apple Microsoft Salesforce Huawei

NATU  BLY

Netflix Airbnb Tesla Uber Booking Expedia Yandex

BAIX  BDH

Baidu Alibaba Tencent Xiaomi Bytedance DJI Hikvision
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STARTUP,




Knowledge
TRAIN ¢

‘The 12 agile principles-

€) satisfy the customer

@) welcome change

€) Deliver frequently

e Work together

P

SATISFACTION

sprint 1 | sprint 2. | sprint 3 | sprint 4 | Sprint 5

|story ‘ story story story stary

|
|
isforg‘ story| | |story| | |story story
[
|

{sfoty‘ =sfom‘ ‘sfary‘ T‘ ‘sfory“

|

@ working software

@ Sustainable development

6 Trust and support

~—

| ESTIMATE (POINTS)

ITERATIONS

@ Reflect and adjust




Stop
Starting.
Start
Finishing.

#agile




LA VITESSE D’ITERATION
BAT LA QUALITE D’ITERATION




Apprenons a
nous tromper



Test and Learn

continuous delivery
welcome change

agilemanifesto.org
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Beter donne
than perfect *



Better done
than perfect

* sans faute c’est mieux



Make
somethife
people”
want

Paul Graham (YC)









PizzaTeam = 9 personnes




THE LEAN
STARLIL




Do More With Less

Lean Management

Pizza team

MVP (minimum viable product)
POC (proof of concept)







NBIC
NanO (techno, materiaux, graphene, H)

B|O (techno, mimétisme, blob, axolotl)

~ Informatique qor, 3pprint,
48 Additiv, Blockchain, Quantique, Algorithme)

COgnItIf (IOB, IA, ML, MOOC, edTech,
apprentissage adaptif)




People Location Resilient
centricity independence delivery
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WorkShop

internet of Distributed intelligent
Behaviors cloud composable
business
ar & @k
Total experience Anywhere Al engineering
strategy operations

Les 9 tend.a\nces CJ @ 5?/>

technologiques

Privacy-enhancing Cybersecunty Hyperautomation
computing

Combinatorial innovation ‘
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Understand the Future,
Now

Software is eating the world. Future is your guide from a16z to

technology, innovation, and where it’s all going.

Go to Future »




Gartner Hype Cycle for Digital
Marketing and Advertising, 2019

Artificial Intelligence for Marketing

Conversational Marketing

Real-Time Marketing
Customer Journey Analytics
Advanced Supply-Side Bidding

Customer Data Platforms

Personification

Mobile Wallet Marketing
Consent and Preference Management

Location Intelligence for Marketing

Shoppable Media

Visual Search for Marketing Account-Based Marketing Platforms

Event-Triggered Marketing

Over-the-Top TV Advertising
Scannable Marketing

Identity Resolution
Predictive
Analytics

Expectations

Ad Blockin
Mobile Marketing Analytics

Ad Verification

Multitouch Attribution
Native Advertising
Personalization Engines

Blockchain for Advertising

Social Analytics
Multichannel Marketing Hubs

Influencer and Advocacy Marketing

Innovation :’nef?:t::i Trough of Slope of Plateau of

Expectations Disillusionment Enlightenment Productivity

Trigger

Time
Plateau will be reached:

O less than 2 years . 2 to 5 years @® 5to 10 years
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wikinomics GIG

thingonomics (10T) blue
expecta!:ion evonomlcs new
micro Ssha | ring macro
offer economy &o
plag:)eform gt ¢
arter -
attention collaborative market

comportementale



VUCA

+ complexity

HOW WELL CAN YOU PREDICT THE RESULTS OF YOUR ACTIONS?

Characteristics: The situation has many
interconnected parts and variables.
Some information is available or can be
predicted, but the volume or nature of it
can be overwhelming to process.

Example: You are doing business in many
countries, all with unique regulatory
environments, tariffs, and cultural values.

Approach: Restructure, bring on or
develop specialists, and build up
resources adequate to address the
complexity.

ambiguity

Characteristics: Causal relationships are
completely unclear. No precedents exist;
you face “unknown unknowns.”

Example: You decide to move into
immature or emerging markets or to
launch products outside your core
competencies.

Approach: Experiment. Understanding
cause and effect requires generating
hypotheses and testing them. Design your
experiments so that lessons learned can
be broadly applied.

HOW MUCHDO YOU KNOW ABOUT THE SITUATION?

volatility

Characteristics: The challenge is
unexpected or unstable and may be of
unknown duration, but it’s not necessarily
hard to understand; knowledge about it
is often available.

Example: Prices fluctuate after a natural
disaster takes a supplier off-line.

Approach: Build in slack and devote
resources to preparedness—for instance,
stockpile inventory or overbuy talent.
These steps are typically expensive; your
investment should match the risk.

uncertainty

Characteristics: Despite a lack of other
information, the event’s basic cause and
effect are known. Change is possible but
not a given.

Example: A competitor’s pending product
launch muddies the future of the business
and the market.

Approach: Invest in information—collect,
interpret, and share it. This works best in

conjunction with structural changes, such
as adding information analysis networks,

that can reduce ongoing uncertainty.



VUCA

Simplifié

Connaissance du futur

Peu de
connaissance de
I'ecosysteme actuel

Bon degré de
prévision,
bonne vision du
futur

Peu de
connaissance de
'ecosysteme

Aucune vision du
futur

Bonnes
connaissances des
marchés,
concurrence...

Bonne vision du
futur et des
evolutions

Bonnes
connaissances du
present

Pas de vision du
futur

Connaissance du passé / présent 4



Notre concurrence est composée a la fois de
multinationalos, de PME de TPE et d'auto-
entrepreneurs

Nous souhaitons vendre nos produits dans un
marche sur lequel nous navons aucune
expérience et information disponible

Nous avons besoin de talents déposant deja
de leur réseau d'expertise

Nous maintenons un portlolo de technologies
qui demandent des équipements et des
logiciels de niche

Nous avons de nhombreux fournisseurs dont
les retards de livaisons pouvont avoir des
conséquences durables sur la production

Nous vendions dans 10 pays disposant
chacun de leur propre spécificités et de leurs
lois

Nous répondons a un appel doffre en
collaboration avec un concurrent pour apporter
une reponse globale.

Nous ciblons plusiours segments clients dont
les attentes sont contradictoires

Nous avons besoin de personnes capables de
développer des competences qui n’existent pas
encore

Notre offre soit en méme temps obsoléte et
avant-garde selon le pays et les segment de
marché

Nous souhaitons trouver des fourisseurs plus
efficaces dans pays ou il est difficile de trouver
des informations.

Nous vendons sur un marche ayant a la fois
une clientéle mature et une clientéle qu'il faut
former

Dans notre industrie. certains concurrents
font des réductions importantes qui

De plus en plus de nos clients prennent en
compte les notations en ligne, ce qui a un
effet exponentiel sur nos ventes.

La rapidité des changements d'attento des
candidats affecte notre attractivite.

Il y a des améliorations technologiques qui
remettent on cause notre business model

Nos fournisseurs sont susceptibles d’étre
affecté par un confinement ou la météo

Nos exports sont sujets a d'imprévisibles
changements de frais de change et de tarifs

Le lancerrent d'un produit concurrent prévue a
une date qui nous est inconnue rend | avenir
imprevisible

Un de nos segments clients est en train de
changer mais nous n'en comprenons pas
encore la raison.

Nous recrutons des seniors et des miliennials
mais ignorons sils vont rester.

Une nouvelle technologie ours de
dévoloppement pourrait rendre nos produits
obsoldtes du jour au londomain

Des fournisseurs vont fusionner, ce qui va
augmenter nos pris et affecter notre
approvisionnoment.

Un composant de notre procédé de production
risque de devenir interdit mais nous ignorons
quand






Discipline reine du
marketing

Positionhement
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Réalité, features
Fonctionnalités
Réponse aux besoins
Qualité réelle

benchmark technigque

(5 AcTTHINKIMPACT Disponibilité du produit



Perception
Insight
Image
Notoriéeté
Qualité percue
Perception du prix
Appartenance (sentiment d’)
Buzz/viralite
Recommandation
Réponse aux attentes et motivations

G ACTTHINK IMPACT



1/

[ﬂ ] Offre initiale (solution)
Probleme résolu

Persona

Carte empathie

Value proposition
Offre finale

Distribution



P e rs o n a En:arketing de la demﬂ
Carte empathie
Problemes réels

Value proposition
Offre I

(solution qui résout le probleme)

Distribution
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customer obsession

user centric

nesoin utilisateur
nain point / probleme
collaborateur
manager / équipe
cible / segment
GEN BXYZa

proposition de valeur
cas d'usage

)&

parcours / UX

Journey

point de contact
touchpoint
oublicité / SAV
telephone
conversation
sans couture
sans defaut
sans friction
différentiation
offre

pain Killer
candy
vitamine

0110
1001
1010

DATA

[OT
Connexion 4G
WiFi

BLE

capteur
tacking, tracing
[OB

NPS

MCA

[A

ML

Datalake

5V






The term "Web3" was coined by Gavin Wood in 2014
Fthereum & Polkadot founder

« decentralized online ecosystem based on blockchain »

Web3 is an extensible framework for
creating massively multi-user,
economically strong applications.




Web 1.0.

WEB|

information
economy

read

Q—+@

https://ethereum.org/en/web3/

& <

Web 2.0.

Il

WEB?

platform
8CONOMY

read
write

L&

user
eator

. dll
ii |

Web3

N
WEB3

ownership
gconomy

read
write
own




Internet




Web 3.0
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Decentralized web Transparence Trust
DAO B\ocﬁchuin Verified-ID
Holacracy Linked data Native payment
Scrum Ownership nlay to pay

Defi
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) OBJECTIFS O BURABLE

BONNE SANTE EDUCATION EGALITE ENTRE
ET BIEN-ETRE DE QUALITE LES SEXES

TRAVAIL DECENT INDUSTRIE, 10 INEGALITES
ET CROISSANCE INNOVATION ET REDUITES
ECONOMIQUE INFRASTRUCTURE

12 CONSOMMATION
ET PRODUCTION
RESPONSABLES

13 MESURES RELATIVES 1 4 VIE 1 PAIX, JUSTICE ] 7 PARTENARIATS POUR
A LA LUTTE CONTRE AQUATIQUE ET INSTITUTIONS LA REALISATION

LES CHANGEMENTS [, EFFICACES DES OBJECTIFS SU STA| NABLE

CLIMATIQUES

DEVELOPMENT
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PLATFORM




plateform economy
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everythlng
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disruption
servicisation
uberisation
plateformisation




SaaS

laaS

PaaS
Suscription
Rental
Servitization






Al As A Service



Si les produits
deviennent des
services...

gue deviennent
les services ?



W. Chan Kim + Rehé'e Mauborgne



Dans la ruee vers |'or
ceux qui se sont
enrichis .....



Marchand de
jeans et de pelles

“‘Lm‘:

o

idem black car (leasing de VTC)




Simon Sinek
WHY




TIME
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IMAGE
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LEARN MARKETING
TENDANCE EN
PLEIN ESSOR

LE MEILLEUR
BRAND-CONTENT
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GO g|€ stone chateau X $ Q

Q Tous [ Images @ Maps & Shopping [ Vidéos : Plus Parameétres  Outils

moteur de
recherche

Environ 92600 000 résultats (0,83 secondes)

Angus & Julia Stone - Chateau - YouTube

www.youtube.com » watch

Paroles

| don't mind if you wanna go anywhere
I'll take you there

We can go if you wanna go anywhere
I'll take you there

We can go to the Chateau Marmont
And dance in the hotel room

We can run with the headlights on
Till we got nothing to lose

We have, lifting from the ground
We go, never coming down

| don't mind if you wanna go anywhere
I'll take you there

moteur de

y 4

réponse






UX>cx

nombre
plus de user que de client




CX > ux

qualite _
plus de contact avec les clients



Taxinomie

U.

DIGITAL
;-.S:-: mindset

physique ik

wep1 2

Web web3
mobile s
sociale  Tecauspe
metavers mggg‘g’z marque




User
cngagement

SALES



Nouvelles Attentes

Pourquoi se contenter du
minimum ?



Ba byBoomer (1940 - 1965 +/- 6 ans)
GenX (1955 1985 +/- 8 ans)

GenY = Millennials (19791999 +/-5 ans)

(Generation . ks , GENERATION Z

bridging ¢ dentity » CONNECTED FROM BIRTH.
adaptableNg protest " Born mid-1930s 10 2010,

multi-task risk telakirlg
educatio fearless LR 8 00%: For
education feariess R R retoronce
Self Expression




SELF-
ACTUAL-
IZATION

PURSUE INNER TALENT,
CREATIVITY, FULFILLMENT

SELF-ESTEEM

ACHIEVEMENT, MASTERY,
RECOGNITION, RESPECT

BELONGING-LOVE

FRIENDS, FAMILY, SPOUSE, LOVER

SAFETY

SECURITY, STABILTY, FREEDOM FROM FEAR

PHYSIOLOGICAL

FOOD, WATER, SHELTER, WARMTH

BATTERY



1999 : web et internet
2010 : mobile

2016 : Living Services

source : Google, Accenture

G



[f you're not on Google,

You don’t exist



Living Services




Liquid Expectation
Partir / sortir sans payer
Réserver d’un clic
Commande par bouton (DASH)
Connexion permanente
Temps réel pour tout




Consommateur Sans Limite

un consommateur ca ose tout,
ca compare tout,

ca demande (exige) tout,

ca commente tout, partout,

ca ne lit RIEN (tl;dr)

ca demande un secret total des
informations confiées

- EXxpectation Economy




GAMIFICATION
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HISTOIRE
DE FRANCE

PEEMIER LIVRE
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L pas LeS IO i S d e
£ parler aux

Pt Michel Audiard
LT‘;T‘ | 4 Michel Audiard




UX : User eXperience

toutes interactions
percues par |'utilisateur
avant, pendant et apres
l'usage



toutes : OMnicanal
interactions : touchpoint, point de contact
percues : MEme celles non voulues par I'entreprise
utilisateur : Client, consommateur, autre
avant, pendant, aprés : parcours complet,
customer journey
usage : achat, utilisation, test, destruction



Batir une bonne UX ;
1/ supprimer
et seulement apres
2/ ajouter



1/ Supprimer les :
irritants, allergenes
points de friction (frictionless)
coutures (seamless)
défauts (flawless)

= simplifier



2/ Ajouter :
satisfaction, fluiditée
art, plaisir, sentiment
personnel, emotion
sourire, humour

= enchanter
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ZERO TO ONE

EVERY MOMENT IN BUSINESS happens only once. The
next Bill Gates will not build an operating system. The

And the next Mark Zuckerberg won’t create a social net-

next Larry Page or Sergey Brin won’t make a search engine. _’
NOTES ON STARTUPS,

work. If you are copying these guys, you aren’t learning from ==

OR

HOW TO BUILD THE FUTURE

Of course, it’s easier to copy a model than to make some- =,
thing new. Doing what we already know how to do takes the &5
world from 1 to #, adding more of something familiar. But &=

every time we create something new, we go from 0 to 1. The .—_' T H \ E L ,
ict of creation is singular, as is the moment of creation, and ~ P E T E R 2 O 1 2 - 2 O 1 4
e = WITH BLAKE MASTERS Peter Thiel
' = PayPal
FB, spaceX, LinkedIn

them. : —
=g

concise, thought-provoking

‘That rare thing: @
: preneurship' THE TIMES

: g book on entre
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Ridicule

[délai]

Dangereux

Evident [délai]






