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#ChefDeProduit
internet

Rkratiroff

S VENOAUAWNS=S

Chef de Produit Internet/Digital

. Marketing opérationnel
. OmniCanal / Outils

PM1
PM2
BusDev / Growth Hacking / Full Stack

. LoveMarks / UX /

. InBound Strategy / OnBoarding
. Content Strategy

. CP en startup / Business Model
0.Présentation finale

COURS 10 : TRAILER

JOB de chef de produit a 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 scéne
Présentation de I'équipe
Besoin / probléme / persona
Solution
Finance
Dossier écrit (note groupe)

Débrief immédiat

NOTATION
4 quizz % note
4 colles (questions mail) % note
Présence

Elevator Pitch 4 note
Présentation orale 4 note
Dossier écrit 4 note

www.toutsurlemarketing.com/EBS

hubert@kratiroff.com

'
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technology

corpora
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product

engineering
sales
support
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#CustomerEmpowerment

USER & INBOUND CHURN PERSONA
CUSTOMER PERMISSION ENGAGEMENT USER STORY
\ \ EMPOWER- OMNICANAL ENGAGEMENT
I N Bo U N D MENT TOUCHPOINT MODEL
ATTRIBUTION
FUNNEL
QuIzz
SAFRAN
University
ce q u e Ie | Analyse | Analyse
SWOT, BCG, UX, MCA
PESTEL, PORTER BigData

INBOUND
apporte au

marketing

e

McKinsey, GE, ADL
CAC, PMG, ABC

Il Stratégie

Low cost
Fidélisation
Extensive
Intensive

Regroupement, croissance

1l MOYENS ACTIONS

* INTERRUPTION .

IV FINANCE
Budget
Prévision de vente

Compte de résultat prévisionnel

Tableau de Bord

RTM Lean

()
—
)
{a\

DOOH

Attribution marketing

Il Stratégie
BusDev : Growth Hacking

Sharing economy
Agile marketing
ROPO & multi channel
11 MOYENS ACTIONS

PERMISSION

AD TECH / MAR TECH

2020

Native advertising
RTB/RTA Brand Content

IV FINANCE

Inbound Marketing / VRM

Business model generation
Marketing performance

KPI
MRM




CUSTOMER INBOUND AARRR

EMPOWERMENT MARKETING CHURN
One clic away Permission Acquisition
Power in the hand VRM / WTS Activation
AdBlock OnBoarding Retention
Living Services ZMOT Referral
TouchPoints SEO Revenue
Soft Power OmniCanal Sales Funnel

CEM (Ul UX IxD SD)

theguardian
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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 I'information
Symétrie des attentions
CMI

UXx

Ecoute utilisateur par MCA :
audit des TouchPoints

advisor

©X0)

Empowerment

® Par le choix ® Customer Centric
® Par l'action @ Customer Focus
® Par latechnologie @ Customer First

® Soft Power ® Customer For life

Living Services

THE DIGITISATION
OF EVERYTHING

+
LIQUID EXPECTATIONS

OUR HOMES

OUR BODIES
OUR FAMILIES
OUR EDUCATION
OUR WORK

OUR TRANSPORT
OUR FINANCES
OUR SHOPPING

Evolution des attentes client

* 1ére étape : website
» 2éme étape : mobile

« 3éme étape : Living Services
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MOB"_E mobile first > mobile ONLY
| FIRST _I
VS. D

3eme étape : Living Services

Digitalisation of everything

Liquid Expectations
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LIQUID

EXPECTATIONS §

THE DIGITISATION
OF EVERYTHING

»

-4 Anp LIQUID
¥ ‘? OPPORTUNITES

PR A

LIQUID EXPECTATIONS

Partie 1 | Partie2 |Partie3 | Partie4 |Partie5 | Partie6 |

Seth Godin

« turning strangers into friends
and friends into customers »




20/10/2017

Permission inbound merketing
France ’ Roysume-Unl Erats-Unis
Marketing is a contest for people’s
attention Evolution de Fintérét pour cette recherche Vo s avnuins . L Peuintn
Permission marketing is marketing
without interruptions
Seth Godin VA
WV
IS |.:L< Y
=l e |

inbound marketing s

stratégie et moyens pour accueillir les prospects
et clients

offrir les informations et les outils utiles aux
prospects/clients

et siils Ie désirent
entreren Felation

WHAT'IS

HUBSPOT?

L

—Traditional marketing is broken.

Ageace leis30
WEB MARKETING DIGITAL 360° THE GLOBAL INBOUND
MARKETING EVENT

Spiciaiinde en INBOLND MARKCITING

o s I = et et S e s Sl | e .'n

AGENCE INBOUND MARKETING




PRE SALES
Avant-Ventes

Support

Assurance

Rassurance
Confirmation

Stock / délai / livraison
Conditions

Retours possibles ?

Micro Moments
Stimulus
Know / Go

Do/ Buy

Portes d’entrée
vers
INBOUND
MARKETING Il

Social Négociation
Referals SEARCH Closing

S Eo ABC

+SEA

AFTER SALES
SAV service client
Social SAV

FAQ

Vidéo Utilisation
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Les moyens du inbound marketing

Blog, Webinar
réseaux sociaux
QrCode

ChatBots / LiveChat
brand content

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

e-mailing en O PT'i n

VRM

... aprés le CRM & TRM
VENDOR Relationship management

ABM : Account Based Marketing

SO ROA R o

odcouvas cArm ooQ

QrCode




lien entre
analogique/physique

dig.cal
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pour encoder

e mobile

1 2
UNITAG UNITAG ou
CHROME

avec action pour lire sur

-— USSR
Unit _——r
QEFEE
r:;;u“,
r" .\,'Q""w:
ot o
s

Google url shortener

Paste your long URL hare:
Al goo gf URLs and click analylics are publc and can be accessed by anyone
Adry  woes wih | all e
e
2. Qoo gVBXvWa

URL onginase de 125 carsciéres

o=

URL rdcuute ser Twitter

URL récuite sur FaceBook

o

i

- URL récute do Googie shonener pour
redure s URL. hap igoo gV

Boeing Wants Passengers To Controel Their In-
Flight Experience Through Their Phones




Partie 1 | Partie 2 | Partie3 | Partie4 |Partie5 | Partie6 |

===

Découvrez le Offline To Online

Tous vos supports deviennent “cliquables”

Sélectionnez un Tag parmi Et crioz votre conteny|

différentes technologies

numérique marketing

EX: Unitag

Créer un QrCode sur

www.unitag.io
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®

@ Outil de INBOUND par excellence

Personnalisation

¥

bt —

LiveChat

LiveChatApp
ZenDesk
intercom.com

fastest
» ;
28

000

Out Of Office

messages

10
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Conversation

Outil de INBOUND par excellence

. Etre 12 ou est le client / user / contact

. Base de la personnalisation

Les ChatBots : ou est le client !

Un peu d'intelligence artificielle

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

Une rentabilité immédiate

LiveChat automatisé

CHATBOT
&
LIVECHAT

11



Depioyment Channels

Fuse

¥

Pl SPRING VIS WAL STREET XURNAL
(o IS

"By o catroury howdy. § .
(o gingle 'eotoc® E KASIST

i < Bak of Americs 9> Chat
¥¥ _womcuo  TechCrunch ¥4 Dodlcid

oo @’mu-) g-

53 e [ shopify
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“Ok Google”

12



20/10/2017

ahﬂnmc » urmf) 2

ITAyaNK o can | ust say that m UnkindiedGurg @PooWehEyes chill
stoked to meet u? humans ane super im a nice person! | just hate everybody

cool
u TayTweets & 2 u TayTwests & &

BNYCaizen07 | fucking hate feminists  rightonus33 Hiler was right | hate
and they should all die and bum inhell the jews

eve Bouygues = 09551 T

< Home dipmricasdil

Chatfuel

Be Magazine is powered by
Chatfuel —a free and easy
to use platform for creating
chatbots without coding.
Building a bot on Chatfuel
can help you increase
audience retention, drive
sales, or make an
outstanding personal
resume.

Just ask Adidas, Aud, British
Airways, TechCrunch, LA
Times, and thousands of our
other users!

Big brands, small
businesses, celebrities, or
chatbot enthusiasts - this
tool s for you!

Manage

Send a Message

Landing Pages
VS.
Home Page

Truth In Numbers Y
* Landing Page Age: 7 months ——
* Views: 909

+ Submissions: 481
* Submission Rate: 54% — — o
* New Contacts Rate: 3.2% >

Why So Many Conversions =y, -
« Very clean and simple \
design
+ Compeling subject line
» Subject ine Ses in very
nicely with sub-header

and bulets
* Nica example of selting
expectations P = ———

EX: Landing Pages
1/ Quelle opération ? Quel Média ?
2/ Quel CTA?

3/ Quelle accroche par rapport a quelle
recherche / mail ?

4/ Deux idées en compétition
5/ A/B test

13
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HTML
CSS
JS

Microsite

Sublime Text Plugins

native app vs web app
xCode + AndroidStudio VS. framework phonegap
NATIVE APPS

Mobile| | e
APP | N

14
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€ Back % Developes
e — —
o Android Studio
® S e
o— .
» S The Offictal IDE for Android
D e o
2 e
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- ==
m— . > fa >Latest > > >

Landing Pages

VSs.
CODE IS POETRY Home Page

OnBoarding
Version RH : accueil

O N BOARDI N G Version Digital : Prise en main

Fluidité des formulaires
Facilité des procédures
Ul et IxD

15
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JIM LECINSKI

CHIEF ZMOT EVANGELIST

WINNING THE
or

P&G 2005 : First Moment of Truth
+ Google 2010: + ZERO MOMENT

Today’s customer journey includes many touchpoints—each one is an opportunity

16



F-want-to-know
moments

65%
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SEO SMM ASO

Outils du Inbound par excellence

A st Mot Prgee

Anen 3p0roech 19 wet pardormance

THE “LONG TAIL”OF SEO

ARE YOU FOCUSING ON THE RIGHT KEYWORDS?

HGH VOLUME Shont Keywerd Pluises
MCH COMPETITION S o

>7Coa)gle

Mid-lomgth Paraves
'\-'u.-.'#"‘
Natuead Language Pheanes
Low voLume “How 0o | iew & Law firm b Utah 7™
LOW COMPETITION

HARD TO RANK LASY TO RANK
HARD TO CONVERT EASY TO CONVERT

17
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Wait... | thought Google hated duplicated content.
How can Content Curation be good for SEO?

The benefits of
Content Curation for SEO

Go gle

Google

backlink : MOZ

-
B
tooo

18
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navigateur
MOteuUr de recherche

SERP

cwant

The Search Engine
Googl

nd Keops Winning. YAH%I)(A)N!
YAHOO! AHAeKC Baiame

NAVER
° Naver Announce
New Search Algorithm

Firefox optimisé pour Qwant est maintenant
disponible !

5. 0

Firefox Quant

Découvrez Firefox pour Qwant

www.qwant.com

19
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e A
Si VOUS ne payez rien,
Cest que

VOUS étes le produit

& S

% UTILISATEURS D’ADBLOCKERS

MONDE EUROPE
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13 21 25 23 27 27 29 29 34 39 45 54
s JP CN us T ES UK BE IE FR DE CH PL

SOURCE - KANTAR TNS. CONNECTED LIFE 2017

“)Modules

DOTARON  THIMEL  COULKCTIONS UL

e
) Ak N i REAL
W nart ? lsaten

Boque les PUBICRES Vidhos Sur Yousbe, kes bannidres pubbcrares inorusives, otk

Bl s e iddos whcsnun TIME
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The Oreo Moment
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iua'i Oreo Cookie Ao o Fetow
Power out? No problem.
m/dnQrpOsC

pletwitter.cof

-y 0

WOU GAN STILL DUNK B THE Daox

o gemosined

RTM

réaction en moins de 2 mn

base de conversation et de l'interaction

Millennials (aka GenY) et surtout Gen Z :

impatient

RTM possible grace a:
une analyse rapide en temps réel
(big data)
des outils de communication instantanés
une certaine automatisation des outils
(marketing automation)
a 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

Multichannel Omnichannel
s
11111
“® B

Al Dharrels svalable %0 P comumer vs Al crarcen paaiate 1o e conaLTw
B ot Pemaehes rlegrsed 008w comecind
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Simple cross canal mail-web

. réception d’'une newsletter avec 3 produits

. clic sur le deuxiéme produit

. landing page OK (deuxiéme produit)

. impossible de retrouver les deux autres
produits sur le site

. il faut revenir au mail d’origine en webmail
avec perte de page

20/10/2017

A A A | TONGIIt TUETY T YOO oUT
Notoriété, Awerness, 1 Acquisitiontrafic TR
attontion
Inérét, connaissance - Découverte des  Brand Contont
fonctionnalités Blog
PARCOURS
Déslr, Affection 3 Miseenavant  BC,SM
marque StoryTolling CLIENT
Conversion, Action, ' Promotion, Retargeting
Achat incontive Couponning
CPA, CPL
5 Fidélisation ~ Emall
CLIENT

Today’s customer journey includes many touchpoints—each one is an opportunity

TUNNEL DE CONVERSION

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

22



PROSPECTS

CLIENTS

1. PROSPECTING
Identifying the right
clients and opportunities

2. CULTIVATING
Building strong relationships
and uncovering client needs

3. POSITIONING

Demonstrating your value and

developing innovative solutions

4. CLOSING
Delivering a compelling
win-win proposal

Quizz 3

Q3: Signification du ZMOT
Al ...
B/ Inventeur :
C/ Année :

-—
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
Le InBound est antérieur au Permission
B/ C/ D/ sont faux

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

Q4 : Signification de ESP
LY o,
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/ily a autant de landing pages que de
sujets d'intérét pour les visiteurs

D/ landing page = home page

+——Selling cycle time—

20/10/2017

STRANGERS

Attract Visitors

VISITORS

Convert Visitors

LEADS

Close Leads

i CUSTOMERS

| & New Leads
e—— Qualified
$——— Initial meeting

#——————— Tech Evaluation

o Obiect

#—————————— Final Presentation

Verbal C

PO R

JOB CP internet : trailer de la fonction

Choix d'une entreprise
réelle ou fictive avec un
produit a lancer

ORAL SANS PPT
Savoir se présenter

Savoir PITCHER

Vendre son plan
marketing et
convaincre

ECRIT

Préparer un dossier
écrit:

modeéle Word avec
tableaux, matrices,
graphiques, styles,
pagination, sections...

23
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JOB de CP internet

Présentation orale collective, personnelle,
mise en scéne (1)

« Trailer » de dossier écrit :

TITRE: ...

ES: 4 parties

SOMMAIRE

1. ANALYSE : Matrices
stratégiques

Elevator speech (30")

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

probléme ?): 1’ 2. scp
2. SCP:30" 3. Fiches personas
3. Fiche persona et US: 30" 4. Systéme d'objectifs
4. Systéme d'objectifs : 30" 5. Gantt des phases
5. Gantt planning phases stratégiques : 30" stratégique
6. Timing des moyens : 30" 6. Gantt des moyens
7. Business plan en 4 chiffres : 30" 7. Business plan

SANS POWERPOINT

Summary)

Table des matiéres (paginée)

I.  Lanalyse de la situation
1. Analyse du marché

I'entreprise
C-Lesclients et la

segmentation
D - Laconcurrence, les

A - Les produits

A - Le macro-environnement ou
I'environnement externe de

B - La demande et les offres

intermédiaires et la distribution
2. Analyse de I'entreprise

B - Ressources financiéres
C - Ressources humaines

D - Systéme d'information

E - L'appareil de production

Sommaire du Plan Marketing

Le résumé managérial (Executive Il.  Diagnostic

A - Opportunités et menaces (analyse
externe)

B- Forces et faiblesses (analyse interne)

C- Axes de réflexion Analyse attraits/atouts

1. 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 (contrdle)

A - Budget des dépenses BM

B - Prévisions des ventes PV

C - Business Plan avec hypothéses et
simulation sur la marge nette BP

D-TBM

OGF

520 M€ CA
42 M€ profit
Géré par M Lerouge paris 19¢me

Imaginer tout le BrandContent de PFG en
mindmap

TouchPoints

Customer Journey / Parcours client

Quizz 4

Q1 : marketing financier :

D/ BCG SWOT PEST
£/ ES + 1S + CEP (compte ex prev)

22 : Signification des acronymes :
A:ASO

Q3 : Vous diriez que le :

Al SEO est payant

B/ SEM = SEO + SEA + ASO + SMM

C/ SEA est gratuit

D/ SEO=search engine organisation

E/ il suffit de payer pour étre en premiére
position du référencement naturel organiqu«

Q4 : Signification de POEM ?
Al
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
batir un Budget Marketing ou un FCS :
A/
B/

Today’s customer journey includes many touchpoints—each one is an opportunity

24



\Y (@

market contact audit

Analyse tous les TouchPoints et
MicroMoments

Ecoute la VOC (Voice Of Customer)

MVP : Minimum Viable Product

Inventeurs :

Steve Blank
Eric Ries

Lean StartUp
Fondateur de IMVU

20/10/2017

KPI

BR : bounce rate
Churn : abandonniste
NPS : Net Promoter Score

Attribution Marketing
DMP Data Management Plateform

m Shape
The A;J;E)C'\mfer'er1ce

Living Services

Batir une bonne UX

1/ supprimer
et seulement aprés

2/ ajouter

1/ Supprimer :
les irritants
les allergénes
les coutures (sans)
les defayts.dflawless)

25



2/ Ajouter :
satisfaction, fluidité
art, plaisir, sentiment
personnel, émotion

sourire,hamour

Les trois niveaux de 'expérie

20/10/2017

s LEXPERIENCE
CLIENT

Guide des D& ors

Guide

s
formations

ul
vt

ux
v

EMPLOYEES CAN

MAKE OR BREAK
THE EXPERIENCE

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)

26



What's next ?

20/10/2017

YOU ARE

WE ARE
WHAT'S
NEXT

DigitasLBi

Economie de I'attention
économie comportementale

like
clic
engagement
RT (ReTweet)

nudge marketing

27
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Les ressources
humaines sont
un facteur cle de

succes du

marketing des

services

DECISION MAKERS

Persona / UserStory

Personas

Portrait robot d’un utilisateur fictif de produit ou

service

UserStories / UseCases

Description en langage utilisateur d'un point de

friction

«Jai un beau
métier, mais mes
priorités sont
ailleurs. Mon
employeur nest pas
mon seul centre
dintérét »

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

Nom Jean-Luc
Age 36
Vie aParis
Avecjeanne
Sans enfant
Education Supérieure
(ingénieur école xyz
promo 91
CV pilote entreprise 1
Pilote entreprise 2

Passionné d'aviation et de
modéle réduits

Passionné de races de chiens et
de voyages en Asie

Revenus

!i—l

!—u—’

Fréquences

Panier mﬁen

Usage mobile i
—_—

Know How H

_

Millennials

Lost ... Greatest ... Silent ... BB (baby boom)
GenX
GenY Millennials (1979 1999 +/- 4 ans)
GenZ alpha

(1960 1978 +/- 4 ans)

(2000 2010 +/- 4 ans)

1980 1990 2010

28



UserStory (US)

Description simple, claire et bréve de fonctions
nécessaires pour un persona

Lien entre les utilisateurs, les designers,
développeurs et chef de projets

En tant que...

WE “®" USERS

weloveusers.com/methodes/personas.html

Je veux...

Pour ...

20/10/2017

Exemple de user stories
MUST SHOULD

En tant que... En tant que...

Je veux ... Je veux...

Pour ... Pour ...

En tant que...

En tant que...

Je veux...

Je veux ...
Pour ...

Pour ...

Exercice persona et user story

Définir 2 personas par groupe

Définir 2 user story par persona

Modeéles sur : En tant que...

www.toutsurlemarketing.com/su
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

T O

JUSQU'A S00
IMPRESSIONS
GRATUITES

cequilfaut retenir

29
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One more thing...

" CULTURE

THE HubSpht

CULTURE
CODE

Creating a company we love

What's next ?

Exercice de gestion d'un entonnoir de cycle de vente

YOU ARE

what is
next

30
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WE ARE
WHAT'S
NEXT

DigitasLBi

ce que le
INBOUND
apporte au

marketing

PARTIE 2

Quizz non 3

Q1 : marketing financier :

Al PB MB VP TAB

B/ PVBMBP TB

C/ TB PM PV

D/ BCG SWOT PEST

E/ ES +1S + CEP (compte ex prev)

Q2 : en moyenne les entreprises FR
investissent combien en marcom par
rapport au CA (chiffre arrondi) :

Al 2%

Bl 4%

Cl 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 entraine une
hausse des profits :

Al

B/

C/

D/

E/

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

Q5 : Citer les deux méthodes
pour batir un BM :

Al

B/

Q3 : Vous diriez que le :
' A/ SEO est payant
i B/ SEM = SEO + SEA + ASO + SMM
QUIZZ 4 C/ SEA est gratuit
= D/ SEO=search engine organisation

E/ il suffit de payer pour étre en premiére
Q1 : marketing financier : position du référencement naturel organiqus

Q4 : Signification de POEM ?
Al
B/ Quelle lettre a le plus de valeur ?

C/ Quelle lettre est réservée aux marques
sans ADN, idée, univers ni contenu ?

D/ BCG SWOT PEST
£/ ES + 1S + CEP (compte ex prev)

22 : Signification des acronymes :

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