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full stack marketer 
CDDO: chief digital/data officer 
DPO: Data Protection Officer 
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marketing = 
user experience 
bonne expérience 
garantie expérience 
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Il n’y a pas d’amour,  
il n’y a que des preuves 

d’amour

Pierre Reverdy (1889-1960) 



Il n’y a pas de digital,  
il n’y a que des preuves 

de digital

HK & Pierre Reverdy (1889-1960) 
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MARKETING  
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Un nouveau continent …







Numérique 
techno, electro, computer,  
enable companies to do things greater 

Digital 
the way from finding clients to earn income 
change business model, process, objective 

Cyber 
security, resilience 
… bureau des légendes

PLANB



LIQUID

LIQUID



Jeff Bezos





Human 
To 

Human





L’humanité  
augmentée







soft power 
Civic tech 
Nation Builder 
Gov 2.0

Démocratie Liquide



Black Mirror  
NOSEDIVE (S03E01) 
Entire History of you (S01E03) 
Credit Social : note de confiance



LinkedIn
SSI



e-réputation





NOBORDERS

NOLIMIT









Tencent 

WeChat / Weixin 
QQ 
Tencent Cloud 
WeChatPay 

CEO :  
MA Huateng (Pony) 

WeChat 1MD pax 







NOLIMIT





Momentum IOT

Objets connectés 
Gartner =      25 milliards d’objets 
Cisco =      50 milliards d’objets 
Intel =  200 milliards d’objets





Momentum



APPLEROLEX



APPLESUISSE



NETFLIX



ALIPAY





Les Nouvelles 
économies
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uberisation 
servicisation 

plateformisation



Le UBER des combinaisons de snowboard 
Le Google des recettes de cocktail et des parking 

Le Facebook des surfers 
Le LinkedIn des investisseurs en startup 

Le Expedia des crypto-monnaies 
Le blablacar des forfaits des ski 

Le Twitter du camping car 
LeBonCoin (craigslist, eBay) de l’adoption d’animaux 

Le WeChat de la rencontre amoureuse 
UBER Everything



NOLIMIT



https://toplink.weforum.org/knowledge/explore/all 
https://toplink.weforum.org/knowledge/insight/a1Gb0000001hXcwEAE/explore/summary



NBIC



Nano Tech 
Biotech / Biomimetics 
InfoTech IOT Blockchain 
Cognitif / AI / ML

IKB



4ème révolution industrielle
Vapeur + moteur  
Électricité 
Informatique 
IA



Révolutions d’ordre : 
 social / culturel 
 économique 
 technologique



-3000 écriture   1800 Vapeur 
 1450 imprimerie/chiffre 1900 Électricité 
 2000 NBIC          2000 NBIC

 Michel               Luc 
SERRES      FERRY



Gutenberg Zuckerberg 
Sandberg

Voix/écriture







TIME 
IS 

MONEY



ATTENTION 
= 

MONEY



Amartya SEN  
Nobel 1998 pour IDH 

Jean Tirole 
Nobel 2014 : régulation 
et pouvoir de marché



Daniel Kahneman  
2002 Decision making  
under uncertainty 

Richard Thaler 
Nobel 2017 pour Nudge



Richard Thaler 
Nobel 2017 pour Nudge 

inciter sans que l’incitation soit perceptible, 
sans contrainte ni récompense 





Key 
TakeAways 

 
 

ce qu’il faut retenir



nolimit 
exponential 

mindset



PAUSEPA



VUCA
SWOT



VUCA



HBR



 VUCA 
 
 
HBR  
2014 
https://hbr.org/2014/01/what-vuca-really-means-for-you 

Nathan Bennett et G. James Lemoine  

« What VUCA Really Means for You. »  

Harvard Business Review,  01/ 2014.



VUCA : NIKE with colin kaepernick







VUCA 
outil 
militaire 
adaptation 
aux 
conditions 

HBR 2014 

complète 
bien le 
SWOT

Volatilité  Incertitude 
Complexité  Ambiguïté   
4 types de situations qui demandent 4 types de réponses 

Généralement non cumulable ou plutôt avec une dominante 
Planification agile et adaptative en environnement incertain 
Utile pour décider dans un marché marqué par l’une des dominantes 

La planification à trois ans dans un environnement VUCA est impossible tant le 
nombre d’inconnu est grand : comment « savoir ce qu’il faut faire, quand 
personne ne sait ce qu’il faut faire » 

L’adaptation et la capacité à apprendre vite sont cruciaux : 
«Every day I’m learning something new” Sir Richard Branson, Founder – Virgin 
Group 



VUCA 
2 axes 

    +  …  - 

matrice 2x2 
4 cases

Deux axes   
1/ Niveau de connaissance sur l’écosystème, l’environnement et la 
situation 
La masse d’informations est suffisante pour connaitre l’environnement ? 
L’information est disponible ? 
Nous disposons de temps pour chercher l’information 

2/ Niveau d’anticipation et de qualité dans prédiction des causes et effets 
des actions   
Le marché est-il apprivoisé ? 
Dispose-t-on de modèles de réussite ou d’échec ?  
Quelle est notre expérience sur les réactions du marché ? 

Bonne connaissance et bonne anticipation   Volatilité 
Bonne connaissance MAIS pas d’anticipation  Incertitude (Uncertainty)  
Manque d’info MAIS bonne anticipation   Complexité 
Manque d’info ET aucune anticipation   Ambiguïté



QrCode







Lien analogique/physique  

digital

QrCode : phygital





URL  
shortener







coggle.it





PAUSE
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Nouvelles 
attentes



4

outils et mesures

VOC



GEN XYZ +
Lost … Greatest (GI) … Silent 
BabyBoomer = 1940 - 1965 +/- 8 ans 

GenX = 1955 1985    +/- 7 ans 

GenY  Millennials = 1979 1999   +/- 5 ans 

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

alphaGen  = 2008 - 2020 ?  

SingularityGeneration = 2018 - 2030 ? 
MARS Gen = 2030-2080 ?



1990 : web et internet  
2010 : mobile 
2015 : Living Services  
 
source : Google, Accenture



Si vous n’êtes pas dans Google, 
vous n’existez pas !



ONLY







LS
Living Services



Digitalisation  
Liquid Expectations

= Living Services







Digitalisation : IOT
Billet / Voucher / carte (wallet) 
Porte (smart door) 
Maison (home kit) 
Ecole / Cours (MOOC) 
Santé 
Politique 
Voiture (Tesla OS, auto4.0) 
Wearable



Hatsune Miku 

Hologramme 



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

Liquid Expectation



un consommateur ça ose tout, 
ça compare tout, 
ça demande (exige) tout, 
ça commente tout, partout, 
ça ne lit RIEN (tl;dr) 
ça demande un secret total des 
informations confiées 
! Expectation Economy

Consommateur Sans Limite



Intime et proche de nous 
Impact sur la vie 
Fabrication de plus de data 
autorisant l’IA et les changements 
en temps réel 
USAGE        >   PROPRIÉTÉ 
Jouissance >   Possession

Living services



Paiement  
invisible









Un client
ça ose 

tout
Les lois de 

Michel  
Audiard



OutilsJuste.com





TYPEFORM
Fabrique de formulaire par déplacement 
de bloc  
Placement du formulaire sur : 
 RS 
 RSE 
 Website 
 Blog 

Récupération d’informations sur XLS 





API  
IFTTT



  #gem 



NPS 
Net Promoter Score



NPS : NET PROMOTER SCORE



NPS (Net Promoter Score)  
développé par Fred Reichfeld (Bain & Co)  

2003 Harvard Business Review

Ce qu’il faut retenir / Key takeaway 

1/ Calcul : (9+10) – (0 à 6)    (sans 7 et 8) 
2/ Question décalée : conseillerez-vous ? 

3/ Fréquence : trimestrielle



CSAT CUSTOMER 



CES (CUSTOMER EFFORT SCORE)



KANO SATISFACTION MODEL



A/B TESTING

LANDING PAGES 

EMAIL  
HOME PAGE 

UI 
POLL & SURVEY




