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#ChefDeProduit
internet

@kratiroff

Chef de Produit Internet/Digital
1. Marketing opérationnel
2. OmniCanal / Outils
3. PM1
4. PM2
5. BusDev / Growth Hacking / Full Stack
6. LoveMarks / UX /
7. InBound Strategy / OnBoarding
8. Content Strategy
9. CP en startup / Business Model
10.Présentation finale

COURS 10 : TRAILER
JOB de chef de produit à résoudre
Brief : trailer lancement de produit
8 sous-groupes
Délivrables :

Elevator Pitch (note groupe)
Présentation orale de parties du lancement 
(note individuelle)

Tableau ouverture mise en scène
Présentation de l’équipe
Besoin / problème / persona 
Solution
Finance

Dossier écrit (note groupe)

Débrief immédiat

NOTATION
4 quizz ¼ note
4 colles (questions mail) ¼ note
Présence
Elevator Pitch ¼ note
Présentation orale ¼ note
Dossier écrit ¼ note

www.toutsurlemarketing.com/EBS

hubert@kratiroff.com

scrumblr.ca/ebscp
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marketing

engineering

sales

support

product

corporate

technology
evangelist
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#CustomerEmpowerment
\\

INBOUND

1
USER&

CUSTOMER
EMPOWER-
MENT

INBOUND
PERMISSION
OMNICANAL
TOUCHPOINT

CHURN
ENGAGEMENT

PERSONA
USER STORY
ENGAGEMENT
MODEL

ATTRIBUTION
FUNNEL
QUIZZ

2 3 4

Cours de marketing              2016 kratiroff

ce que le
INBOUND 
apporte au

marketing 
PARTIE 2

• I Analyse
• SWOT, BCG, 
• PESTEL, PORTER
• McKinsey, GE, ADL
• CAC, PMG, ABC
• II Stratégie
• Low cost
• Fidélisation
• Extensive
• Intensive
• Regroupement, croissance ext
•
• III MOYENS ACTIONS

• INTERRUPTION
• IV FINANCE
• Budget
• Prévision de vente
• Compte de résultat prévisionnel
• Tableau de Bord

• I Analyse
• UX, MCA
• BigData
• Attribution marketing

• II Stratégie
• BusDev : Growth Hacking
• RTM Lean 
• Sharing economy
• Agile marketing
• ROPO & multi channel

• III MOYENS ACTIONS

• PERMISSION
• AD TECH / MAR TECH
• DOOH 
• Native advertising
• RTB / RTA   Brand Content
• Inbound Marketing / VRM

• IV FINANCE
• Business model generation
• Marketing performance 
• KPI
• MRM

20
20

20
10
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1 2 3
CUSTOMER	

EMPOWERMENT

One	clic	away
Power	in	the	hand
AdBlock
Living	Services
TouchPoints
Soft	Power

INBOUND
MARKETING

Permission
VRM /		WTS
OnBoarding
ZMOT
SEO
OmniCanal
CEM	(UI	UX	IxD	SD)

AARRR
CHURN	

Acquisition
Activation
Retention
Referral
Revenue
Sales	Funnel

One	Clic	Away
Taux	de	conversion	PDV	physique	 50%
Taux	de	conversion	e-shop 3%
Abandon	de	panier 60%
Abandon	de	caddy	physique 2%
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Customer Empowerment
Consom’acteur / Consom’agent

le pouvoir des réseaux sociaux par partage et viralité

Pouvoir partagé entre MARQUE et 
consommateurs et salariés :

Alignement de l’information
Symétrie des attentions
CMI
UX

Écoute utilisateur par MCA : 
audit des TouchPoints

Empowerment

Par le choix
Par l’action
Par la technologie
Soft Power

Customer Centric 
Customer Focus
Customer First
Customer For life

Living	Services

Digitalisation
Liquid Expectations

= Living Services

Évolution des attentes client
• 1ère étape : website

• 2ème étape : mobile

• 3ème étape : Living Services
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mobile first à mobile ONLY

Digitalisation of everything

Liquid Expectations

3ème étape : Living Services
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Digitalisation
Liquid Expectations

= Living Services

INBOUND

USER
USER

USER
USER

Cours de marketing              2015 kratiroff 1 2 3 4 5 6

Partie 1  |   Partie 2   | Partie 3  |   Partie 4   | Partie 5  |   Partie 6   |

Seth Godin

« turning strangers into friends
and friends into customers »
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Marketing is a contest for people’s
attention

Permission marketing is marketing 
without interruptions

Seth Godin

Permission

stratégie et moyens pour accueillir les prospects 
et clients
offrir les informations et les outils utiles aux 
prospects/clients 

et s’ils le désirent 
entrer en relation

inbound marketing
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Micro	Moments
Stimulus
Know	/	Go
Do	/	Buy

AFTER	SALES
SAV	service	client
Social	SAV
FAQ
Vidéo	Utilisation

Négociation	
Closing
ABC

SEARCH
SEO
+	SEA

Social
Referals

PRE	SALES
Avant-Ventes
Support
Assurance
Rassurance
Confirmation
Stock	/	délai	/	livraison
Conditions
Retours	possibles	?

Portes	d’entrée	
vers	

INBOUND	
MARKETING

Blog, Webinar
réseaux sociaux
QrCode
ChatBots / LiveChat
brand content

SEM (SEO principalement + Social Search, ASO, 
+/- SEA)

e-mailing en  OPT-in

Les moyens du inbound marketing 

VRM
…	après	le	CRM	&	TRM
VENDOR Relationship	management

ABM	:	Account Based Marketing

QrCode
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lien entre 
analogique/physique 

digital

QrCode

Cours de marketing               2016 kratiroff

1
UNITAG

pour	encoder
avec	action

2
UNITAG	ou	
CHROME

pour	lire	sur	
mobile

Cours de marketing               2016 kratiroff

url short

mobile
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Cours de marketing              2015 kratiroff 1 2 3 4 5 6

Partie 1  |   Partie 2   | Partie 3  |   Partie 4   | Partie 5  |   Partie 6   |

QrCode dans le Mix DM

QrCode : WebManagement
Utilisation QrCode : Mobile-Marketing

Créer un QrCode sur

www.unitag.io

EX : Unitag

Personnalisation
Outil	de	INBOUND	par	excellence	

LiveChat
LiveChatApp
ZenDesk
intercom.com

OOO
Out				Of						Office																							messages
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OOO

Conversation
Outil	de	INBOUND	par	excellence	

Être	là	où	est	le	client	/	user	/	contact

Base	de	la	personnalisation

CHATBOT
&

LIVECHAT

Un peu d’intelligence artificielle

Un peu d’empathie utilisateur sur les habitudes 
et la plateforme

Une rentabilité immédiate

LiveChat automatisé

Les ChatBots : où est le client !
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Landing Pages
vs.

Home Page

Une par action
CTA
A/B test

Conversion : 50%
TAG

1/ Quelle opération ? Quel Média ?
2/ Quel CTA ?
3/ Quelle accroche par rapport à quelle 
recherche / mail ?
4/ Deux idées en compétition
5/ A/B test

EX : Landing Pages
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Microsite
HTML
CSS
JS

Mobile
APP
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Landing Pages
vs.

Home Page

ONBOARDING

OnBoarding
Version RH : accueil

Version Digital : Prise en main
Fluidité des formulaires
Facilité des procédures
UI et IxD
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P&G	2005	 :	First	Moment	of	Truth
+	Google	2010 :	+	ZERO	MOMENT	
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ZMOT à micro moments

SEO

SEO SMM ASO

Outils du Inbound par excellence

RWD

GOOGLE
AMP

GOOGLE
AMP
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The benefits of 
Content Curation for SEO

Wait… I thought Google hated duplicated content. 
How can Content Curation be good for SEO?

backlink : MOZ Backlink : majestic
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navigateur
moteur de recherche

SERP
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…
si vous ne payez rien, 

c’est que 

VOUS êtes le produit

REAL
TIME

MARKETING

The Oreo Moment
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real time
marketing

RTM 
réaction en moins de 2 mn

base de conversation et de l’interaction

Millennials (aka GenY) et surtout Gen Z :
impatient

RTM possible grâce à :
une analyse rapide en temps réel 
(big data)
des outils de communication instantanés
une certaine automatisation des outils 
(marketing automation)
à la présence online des clients (mobile et 
réseaux sociaux)
des méthodes de personnalisation puissantes 
(algorithme)

Outils du RTM
actualités (sportive, politique, culturel…)
synchronisation avec autres médias (second 
écran, NFC, iBeacon)
météo, horaire, lieu
synchronisation avec les ventes et campagne 
promotionnelles
RTB et achats programmatiques
TWITTER et ses cards

OMNICANAL
WTS
ROPO
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1. réception d’une newsletter avec 3 produits
2. clic sur le deuxième produit
3. landing page OK (deuxième produit)
4. impossible de retrouver les deux autres 

produits sur le site
5. il faut revenir au mail d’origine en webmail 

avec perte de page

Simple cross canal mail-web

PARCOURS
CLIENT

mesure d’impact des campagnes d'acquisition
analyse des taux de conversion 

KPI
pénétration, 
taux de rebond, 
taux de refus, 
taux d'abandon
taux de conversion par visite ou visiteur

TUNNEL DE CONVERSION
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sales funnel

Quizz 3

Q1* : Que peut-on dire du « InBound 
marketing » et du « Permission marketing » 

A/  ils sont synonymes
B/  Le InBound a été inventé par Seth Godin
C/  Le Permission a été inventé par HubSpot
D/  Le InBound est antérieur au Permission
E/   B/ C/ D/ sont faux

Q2* : Que peut-on dire du taux de Churn :
A/  est synonyme au taux d’attrition
B/  il mesure la fidélité des clients
C/  c’est un KPI
D/  il est préférable qu’il baisse

Q3 : Signification du ZMOT
A/ …
B/ Inventeur : 
C/ Année :

Q4 : Signification de ESP
A/ …
B/ Utilité 1 :
C/ Utilité 2  :
D/ Exemple d’ESP : 

Q5 : Vous diriez que :
A/ la landing page est unique
B/ un website a plusieurs homepage
C/ il y a autant de landing pages que de 

sujets d’intérêt pour les visiteurs
D/ landing page = home page

JOB CP internet : trailer de la fonction
Choix d’une entreprise 
réelle ou fictive avec un 
produit à lancer

ORAL SANS PPT
Savoir se présenter

Savoir PITCHER

Vendre son plan 
marketing et 
convaincre

ÉCRIT 
Préparer un dossier 
écrit : 
modèle Word  avec 
tableaux, matrices, 
graphiques, styles, 
pagination, sections…
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JOB de CP internet
Présentation orale collective, personnelle, 
mise en scène (1’)

Elevator speech (30’’)

Trailer de présentation orale du PM (4’) :
1. Fait principal de l’analyse (quel est le 

problème ?) : 1’
2. SCP : 30’’
3. Fiche persona et US : 30’’
4. Système d’objectifs : 30’’
5. Gantt planning phases stratégiques : 30’’
6. Timing des moyens : 30’’
7. Business plan en 4 chiffres : 30’’

SANS POWERPOINT

« Trailer » de dossier écrit :
TITRE : …
ES : 4 parties 
SOMMAIRE
1. ANALYSE : Matrices 

stratégiques
2. SCP
3. Fiches personas
4. Système d’objectifs
5. Gantt des phases 

stratégique
6. Gantt des moyens
7. Business plan

Sommaire du Plan Marketing

Le résumé managérial (Executive 
Summary)
Table des matières (paginée)
I. L'analyse de la situation

1. Analyse du marché
A - Le macro-environnement ou 
l'environnement externe de 
l'entreprise
B - La demande et les offres
C - Les clients et la 
segmentation
D - La concurrence, les 
intermédiaires et la distribution
2. Analyse de l'entreprise 
A - Les produits
B - Ressources financières
C - Ressources humaines
D - Système d'information 
E - L'appareil de production

II. Diagnostic
A	- Opportunités	et	menaces	(analyse	

externe)
B	- Forces	et	faiblesses	(analyse	interne)
C	- Axes	de	réflexion	Analyse	attraits/atouts
III. Les	objectifs
A	- Cibles	et	positionnement
B	- Objectifs	financiers
C	- Objectifs	marketing
IV. Stratégie	marketing
V. Les	moyens	utilisés
VI. Plan	d'action
VII. Marketing	Financier	(contrôle)
A	- Budget	des	dépenses	BM
B	- Prévisions	des	ventes	PV
C	- Business	Plan	avec	hypothèses	et	

simulation	sur	la	marge	nette	BP
D	- TBM

COLLE

OGF
520 M€ CA
42 M€ profit

Géré par M Lerouge paris 19ème

Imaginer tout le BrandContent de PFG en 
mindmap

Quizz 4

Q1 :  marketing financier :

A/  PB MB VP TAB

B/  PV BM BP TB

C/  TB PM PV

D/  BCG SWOT PEST

E/  ES + IS + CEP (compte ex prev)

Q2 : Signification des acronymes :

A : ASO

B : MVP

C : MCA 

D : CMI

Q3 : Vous diriez que le :
A/ SEO est payant
B/ SEM = SEO + SEA + ASO + SMM
C/ SEA est gratuit
D/ SEO=search engine organisation 
E/ il suffit de payer pour être en première 
position du référencement naturel organique

Q4 : Signification de POEM ?
A/
B/ Quelle lettre a le plus de valeur ?
C/ Quelle lettre est réservée aux marques 

sans ADN, idée, univers ni contenu ?

Q5 : Citer les deux méthodes pour 
bâtir un Budget Marketing ou un FCS :
A/  
B/ 

TouchPoints

Customer Journey / Parcours client
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MCA
market contact audit

Analyse tous les TouchPoints et 
MicroMoments
Écoute la VOC (Voice Of Customer)

KPI
BR : bounce rate
Churn : abandonniste
NPS : Net Promoter Score
…
Attribution Marketing
DMP Data Management Plateform

MVP : Minimum Viable Product

Prototype :
Fail	fast	and	cheap
Get	out	of	the	building
Pivot

Inventeurs :
Steve	Blank
Eric	Ries
Lean	StartUp
Fondateur	de	IMVU Living	Services

Bâtir une bonne UX
1/ supprimer

et seulement après
2/ ajouter

1/ Supprimer :
les irritants

les allergènes
les coutures (sans)

les défauts (flawless)= simplifier
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2/ Ajouter :
satisfaction, fluidité

art, plaisir, sentiment
personnel, émotion

sourire, humour= enchanter

Body L & Tallec C

Guide des métiers

UX : restaurant
• Horaires et remplissage
• Menu online (prix et composition)
• Localisation et moyen de locomotion
• Réservation de table (avec choix et nom)
• Click to call

• Phygital (suite)
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What’s next ? YOU ARE 
what is 
next

CTA
Économie	de	l’attention
économie	comportementale

like
clic
engagement
RT (ReTweet)

nudge marketing 
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PERSONA
USER STORY

Persona / UserStory
Personas
Portrait robot d’un utilisateur fictif de produit ou 
service

UserStories / UseCases
Description en langage utilisateur d’un point de 
friction

+-

Revenus

+-

Ville

+-

Fréquences

+-

Panier moyen

+-

Usage mobile

+-

Know How

Jean-Luc

Jean Luc 36 ans est pilote 
de ligne depuis 3 ans dans 
une compagnie low cost 
européenne

« 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 àParis
AvecJeanne

Sans enfant
Education Supérieure 
(ingénieur école xyz
promo 91)
CV pilote entreprise 1

Pilote entreprise 2

Passionné d’aviation et de 
modèle réduits
Passionné de races de chiens et 
de voyages en Asie

Lost … Greatest … Silent … BB (baby boom)

GenX (1960 1978   +/- 4 ans)

GenY Millennials (1979 1999   +/- 4 ans)

GenZ alpha (2000 2010   +/- 4 ans)

Millennials
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UserStory  (US)

Description simple, claire et brève de fonctions 
nécessaires pour un persona
Lien entre les utilisateurs, les designers, 
développeurs et chef de projets

En	tant	que…

Je	veux	...

Pour	...
weloveusers.com/methodes/personas.html

MUST SHOULD COULD
Exemple de user stories

En	tant	que…

Je	veux	...

Pour	...

En	tant	que…

Je	veux	...

Pour	...

En	tant	que…

Je	veux	...

Pour	...

En	tant	que…

Je	veux	...

Pour	...

En	tant	que…

Je	veux	...

Pour	...

En	tant	que…

Je	veux	...

Pour	...

En	tant	que…

Je	veux	...

Pour	...

En	tant	que…

Je	veux	...

Pour	...

En	tant	que…

Je	veux	...

Pour	...

En	tant	que…

Je	veux	...

Pour	...

En	tant	que…

Je	veux	...

Pour	...

En	tant	que…

Je	veux	...

Pour	...

En	tant	que…

Je	veux	...

Pour	...

En	tant	que…

Je	veux	...

Pour	...

En	tant	que…

Je	veux	...

Pour	...

En	tant	que…

Je	veux	...

Pour	...

En	tant	que…

Je	veux	...

Pour	...

En	tant	que…

Je	veux	...

Pour	...

En	tant	que…

Je	veux	...

Pour	...

En	tant	que…

Je	veux	...

Pour	...

Définir 2 personas par groupe

Définir 2 user story par persona

Modèles sur :
www.toutsurlemarketing.com/su

Exercice persona et user story

En	tant	que…

Je	veux	...

Pour	...

scrum
les users stories sont hiérarchisées,
puis acceptées,
elles entrent dans le sprint

cf. gestion de projets digitaux
méthode Kanban

www.scrumblr.ca
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Marketing 2015 KRATIROFF

La 
transformation 

digitale

CULTURE

LEAD COLLECTION
Choix d’une cible
Détermination des différentes étapes 
Détermination des indices pour passer d’une étape à l’autre

Saisie des résultats sur la 
plateforme collaborative

Exercice de gestion d’un entonnoir de cycle de vente

What’s next ? YOU ARE 
what is 

next
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ce que le
INBOUND 
apporte au

marketing 

PARTIE 2

Quizz non 3
Q1 :  marketing financier :
A/  PB MB VP TAB
B/  PV BM BP TB
C/  TB PM PV
D/  BCG SWOT PEST
E/  ES + IS + CEP (compte ex prev)

Q2 :  en moyenne les entreprises FR 
investissent combien en marcom par 
rapport au CA (chiffre arrondi) :
A/  2 %
B/  4 %
C/  7 %
D/  En moyenne plus de 10 %
E/  Bonus : ce qui représente en VA vs. PIB

Q3 : Dans quelles conditions  
la hausse des quantités 
vendues entraîne une 
hausse des profits :
A/  
B/  
C/
D/
E/ 

Q4 : Quels sont les deux 
axes de la matrice d’Ansoff
A/
B/
C/ Bonus : son prénom ? 

Q5 : Citer les deux méthodes 
pour bâtir un BM  :
A/  
B/ 

Quizz 4

Q1 :  marketing financier :

A/  PB MB VP TAB

B/  PV BM BP TB

C/  TB PM PV

D/  BCG SWOT PEST

E/  ES + IS + CEP (compte ex prev)

Q2 : Signification des acronymes :

A : ASO

B : MVP

C : MCA 

D : CMI

Q3 : Vous diriez que le :
A/ SEO est payant
B/ SEM = SEO + SEA + ASO + SMM
C/ SEA est gratuit
D/ SEO=search engine organisation 
E/ il suffit de payer pour être en première 
position du référencement naturel organique

Q4 : Signification de POEM ?
A/
B/ Quelle lettre a le plus de valeur ?
C/ Quelle lettre est réservée aux marques 

sans ADN, idée, univers ni contenu ?

Q5 : Citer les deux méthodes pour 
bâtir un Budget Marketing ou un FCS :
A/  
B/ 


