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MARKETER L’INNOVATION 
COMMUNIQUER 
RENTABILISER

1 2 3









API : 
Interface entre 
Applications 
Programmée





Vous inventez une API qui permet de supprimer les queues et files d’attentes. 
Votre client vous envoie :  

• Le type de convocation (musée, aéroport, gare, vente, médecin …) 
• L’heure de début et de fin 
• La liste des personnes convoquées 

Vous lui retournez la liste des personnes avec l’horaire précis de convocation 
Votre algorithme tient compte des habitudes, des informations facebook, 
linkedin, du comportement. Votre machine learning (IA) ajuste les horaires  futurs 
en fonction des heures d’arrivées réelles. 
Sur place les personnes sont taguées pour comparer la prévision et la réalité. Ils 
peuvent aussi, comme dans Waze, déclarer la durée et la taille de la file d’attente.  
Tous ces éléments améliorent les futures prédictions. 
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Utiliser le format PAPER1 pour rendre votre préconisation en trois parties : 
(Marketer / Communiquer / Rentabiliser) sans dépasser une page ou 1500 signes
Avant 21 dec 2018 18H00 / par mail / en PDF / hubert@kratiroff.com







API  
IFTTT







intro





Whois?



Henri Crohas 

Ingénieur génial 
Brevets sur : 
Son, compression vidéo,  
streaming 

Fondateur de ARCHOS



Comment gérer  
les innovations &  
les technologies ?

�25



PARADOXE DU DÉVELOPPEMENT



Décomposition  
 stratégique 

d’Ansoff



Décomposition stratégique d’Ansoff

2017 2018 2019



Décomposition stratégique d’Ansoff



LES ENTREPRISES 
TECHNOLOGIQUES ONT BESOIN 
DES MEILLEURS… MARKETEURS
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LEÇON INAUGURALE  
ÉCONOMIE & 
MARKETING



Méfiez-vous des recettes des années 60
❑ 4P 
❑ 5B de Kepner : BON -  

produit   prix   endroit   moment   quantité  
❑ SWOT  
❑ cognitif  / conatif  / affectif 
❑ SONCAS 
❑ AIDA VU 

EN 

COU
RS 

com
ic





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



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)



Satisfaction vs. Profit
PROFIT : 10 types / fréquents 

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

$



Satisfaction objective / subjective  



Satisfaction objective (cerveau gauche)

Réalité, features

Fonctionnalités

Réponse aux besoins

Qualité réelle

benchmark technique

Disponibilité du produit



Perception 
Insight 

Image 
Notoriété 

Qualité perçue 
Perception du prix 

Appartenance (sentiment d’) 
Buzz/viralité 

Recommandation  
Réponse aux attentes et motivations

Satisfaction subjective (cerveau droit)



Discipline reine du marketing 
= 

Positionnement





SWOT



VUCA



VUCA  
 

VUCA



VUCA : NIKE with colin kaepernick



VUCA







NBIC



Nano 
Bio 
Informatique IOT  
Cognitif, AI

NBIC



https://toplink.weforum.org/knowledge/explore/all



Vapeur 
Électricité  
Automatisation 
NBIC

4ème révolution industrielle



Révolutions : 
 social 
 économique 
 technologique



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

 Michel               Luc 
SERRES      FERRY



économie vs. marketing 
= 

rationalité des agents



Amartya SEN  
Nobel 1998 pour IDH 

Richard Thaler 
Nobel 2017 pour Nudge 
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economy

blue
sharing

gift
market

barter

attention

expectation
micro macro

neuro
offre

econ

evonomics



Économie de l’attention
Expectation economy

économie comportementale
like 
clic 

engagement 
RT (ReTweet) 

nudge marketing 



TIME 
= 

MONEY



ATTENTION 
= 

MONEY











numerique digital



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

numérique digital



Digital 
Numérique 

Cybernétique 
Technologies

= DATA 
contrôle

= INDIVIDUEL 
personalisation

= Éthique 
politique



Key 
TakeAways 

 
 

ce qu’il faut retenir



:) = € 



Meeting 
needs 

profitably 
in a VUCA 

world
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QrCode







Lien analogique/physique  

digital

QrCode : phygital





1 
UNITAG 

pour encoder 
avec action

2 
UNITAG 

pour lire sur 
mobile





URL  
shortener





Décomposition  
du marketing 

digital



1- Philosophique :  vision 

2- Stratégique : long terme  
projet / PM / BP 

3- Opérationnelle : court terme   
plan d’action / PAC / PAM



Philosophique, stratégique et opérationnelle



La philosophie marketing  

1



1. Consommateur au centre
2. Démocratie marketing

consumer focus
customer obsession (    )

Philosophie



  “Marketing is so basic that it cannot be 
considered a separate function...it is the whole 
business seen from the point of view of its final 
result, that is, from the customer’s point of view.”

Peter Drucker

Marketing



Marketing  
STRATÉGIQUE2



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

Outil de réflexion universel

Couple produit / marché



Décomposition stratégique d’Ansoff



Marketing  
Opérationnel  

 
=  
 

 3 x 6 moyens3



MM

TM

6

6
DM 6

Marketing Opérationnel 18



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



Trade marketing 
1. CGV 
2. FDV 
3. EDI, SCM & LOGistique     (process) 
4. COPromotion, comarketing, coadv 
5. LOBbying 
6. MERchandising



Digital Marketing
1. Web Management 
2. Research / Data Analytics 
3. Référencement (SEARCH) 
4. e-marketing 
5. e-commerce 
6. e-publicité



TAXINOMIE 

Digital 
Marketing













TOOLS



10/04/2018ÉCOLE DE LA FINANCE !115

coggle.it



10/04/2018ÉCOLE DE LA FINANCE !116



FTP 
Sketch3 / iDraw 

Canva 
Cloud SAAS PAAS 

AWS / OVH 
bunkR / Prezi  

TRELLO / Scrumblr 
GoogleDrive (Gantter) 

Hadoop 
Doodle 

SalesForce 
Merkato 
NODE  

ANGULAR D3js

Mail Chimp (ESP) 
SurveyMonkey 

PPT (masque / master) 
Word (style) 

xMind 
Gantt 
Unitag 
Xcode 

Excel (TCD) 
GoogleTrends 
TXT sublime 

Browser (Chrome) 
HTML CSS JS



LinkedIn



NOLIMIT



NOLIMIT



LIQUIDE



Un nouveau continent …



… de 2 milliards d’habitants





11.11



Dreams change the 
world,  

not technology 

Jack MA (泷櫩 Mǎ Yún)



Jeff Bezos



AI +  amazon = amazon go





GAFA     MS 
NATU      BE 
BAT        XY



Nouveaux 
Business  
Modèles









Alipay



… en milliards



DNVB

Digital Native Vertical Brand



le slip français jimmy fairly 
made.com  veja 
maison standard 
tediber   Michel 
Augustin 
bergamotte  Dollar Save   
sézane    glossier 



Matelas CASPER 
Casper Mattress 





RIEN À PERDRE  
TOUT À GAGNER  
RÉSISTE À TOUT  
ATTAQUE  TOUT  
RISQUE IMMENSE POUR  

LES RENTIERS 





2 :  
nouvelles méthodes,  
agilité et plus





Les startups infusent le monde économique





agilemanifesto.org



Notre plus haute priorité est de satisfaire le client en 
livrant rapidement et régulièrement des fonctionnalités à 

grande valeur ajoutée. 
 

Accueillez positivement les changements de besoins, 
même tard dans le projet.  

 
Les processus Agiles exploitent le changement pour 

donner un avantage compétitif au client.  
 

Livrez fréquemment un service opérationnel avec des 
cycles de quelques semaines à quelques mois et une 

préférence pour les plus courts. 
 

Les utilisateurs ou leurs représentants et 
les développeurs doivent travailler ensemble 

quotidiennement tout au long du projet.  
 

La méthode la plus simple et la plus efficace 
pour transmettre de l’information à l'équipe de 

développement et à l’intérieur de celle-ci est le dialogue 
en face à face.

Un service opérationnel est la principale mesure 
d’avancement. 

 
Les processus Agiles encouragent un rythme de 

développement soutenable.  
 

Ensemble, les commanditaires, les développeurs et 
les utilisateurs devraient être capables de maintenir 

indéfiniment un rythme constant.  
 

La simplicité – c’est-à-dire l’art de minimiser 
la quantité de travail inutile – est essentielle. 

 
Les meilleures architectures, spécifications 

et conceptions émergent d'équipes auto-organisées. 









TEXTBOOTCAMP



Test and Learn

continuous delivery
welcome change

agilemanifesto.org



Fail early, Fail fast, Fail cheap

FAIL : First Attempt In Learning



Apprenons  à 
nous tromper



Beter donne 
than perfect *



Better done 
than perfect 

* sans faute c’est mieux



FAIL FAST 

FAIL EARLY 

FAIL OFTEN

make

make

make
fail





PizzaTeam = -9 PizzaTeam = 9 personnes 



Traditionel 
initiate 

plan 
execute 
modify 
close

AGILE 
backlog 

TASK - ToDo 
MVP 

sprint 
scrum

Voix/écriture

X10



AGILE MARKETING 70:20:10







Plus d’efficacité 



Lean Management 
Pizza team 
MVP (minimum viable product) 
POC (proof of concept)

Do More With Less



première version visible et 
distribuable d’un produit  
utile pour les tests et choix des 
fonctionnalités à ajouter / enlever 
utile pour pivoter

MVP  
minimum viable product



MVP



DESIGN THINKING
Tim Brown CEO de IDEO

 2008    2015



by design 
 privacy 

 security 
 thinking



Instead of make people want things 
Paul Graham

Make stuff 
people want









Steve Blank

Get out of 
the building

Paul Graham

Make 
something

people want



Pareto - Digitalto
1



TOOLS





abcabcabc@gmail.com

abc.def.ghi@gmail.com 
abcdefghi@gmail.com 
abcdefghi+1@gmail.com 
abcdefghi+99@gmail.com 
abcdefghi+adm@gmail.com 
abcdefghi+lol@gmail.com 

Règle : faire des filtres







A

B

C

MOI



Frais

Cash
Douane

amortis 

sement

digital

mat 1ere

formation

usine

Frais

AMF
CAC

G&A

compliance

fournisseur
projets

consolidation

Mosaïque de temporalité



Rédigé par Pierre-Henri Kuhn



Key 
TakeAways 

 
 

ce qu’il faut retenir



tout change 
emporté par le 

courant du fleuve 
 

        Héraclite



tout change 
de manière  

exponentielle


