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TOOLS



Download at: 

toutsurlemarketing.com/ebs



NOTATION  (5/4)

5 quiz    ¼ note 
2 colles (questions mail) ¼ note 
6 présences +   bonus 
Elevator Speech  ¼ note 
Pitch     ¼ note 
Key Takeway   ¼ note 

www.toutsurlemarketing.com/EBS 

hubert@kratiroff.com



Séance 1 :  
leçon inaugurale en 

marketing,  
digitalisation et plus



1  
Marketing Moderne



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

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

EN 

COU
RS 

com
ic



SWOT



VUCA



VUCA  
 

VUCA



VUCA : NIKE with colin kaepernick



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



sources :
 

HBR + HBS  
ADETEM + AACC + UDA  

iab
e-consultancy
e-marketer  

 
 



« meeting needs 
profitably »

Philip Kotler  
(2006 12ème édition de Mkt Mgt)



Gary Vaynerchuk 

Stop selling. Start helping 
Zig Ziglar

The best marketing strategy ever « CARE »





€



TEXT



      Créer de la 
valeur pour le 
client, l’écosystème 
et l’entreprise 

hk 2014



Def wiki en



« Transformer la satisfaction 
des clients en profit pour 

l’entreprise »

Hubert Kratiroff 
(2004 Chef de Produit)



PROFIT vs Satisfaction 

PROFIT : 10 types 

SATISFACTION : 2  
Objective : features 
Subjective : insight





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)



Deux types de satisfaction
2 satisfactions à mesurer : 

Objective (réalité, features) 
Fonctionnalités, réponse aux besoins 
Qualité réelle, benchmark technique 
Disponibilité du produit 

Subjective (perception, insight) 
Image, notoriété 
Qualité perçue, perception du prix 
Appartenance (sentiment d’) 
Buzz, viralité, recommandation  
Réponse aux attentes et motivations



économie vs. marketing 
= 

rationalité des agents



Amartya SEN  
Nobel 1998 pour IDH 

Richard Thaler 
Nobel 2017 pour Nudge 



Économie de l’attention
Expectation economy

économie comportementale
like 
clic 

engagement 
RT (ReTweet) 

nudge marketing 













VALEUR ECONOMIQUE

valeur d’usage  

vs. 

valeur d’échange 

prix vs. valeur



ObSoCo
Observatoire Société Consommation 

Usage vs. Possession 

50% s’écarte du modèle dominant 

SHARING ECONOMY



ObSoCo
L’économie des effets utiles va bouleverser l’offre 
Usage vs. Possession 
Open consommation et sharing economy 

Philippe Moati



SEN
Amartya Sen (1933 inde) 
Prix Nobel d’économie 1998 
IDH 
BIB 
Bhoutan 

T. Veblen



Amartya Sen : économiste 

Nobel économie 1998  
travaux sur la famine, développement 
humain, économie du bien-être, approche 
par les capabilités. 
Indicateur développement humain (IDH) 
mesure la pauvreté en fonction de la 
santé, du niveau d’éducation et du niveau 
de vie  
(ft. Mahbub ul Haq, Pakistan)



PINE
TIMP



PINE vs. TIMP

Philippines  
Indonesia 
 
Nigeria 
Ethiopia

Philippines 
Indonesia 

 
Turkey 
Mexico

pour succéder aux BRICS… N11 : NEXT11

MINT (Mexico, Indonesia, Nigeria, and Turkey)







VUCA







Gartner



Luma Partners





Key 
TakeAways 

 
ce qu’il faut retenir



:) = € 



2 :  
nouvelles méthodes,  
agilité et plus



NOLIMIT



NOLIMIT



NOLIMIT



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









NBIC



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

IKB



Vapeur + moteur 
Électricité 
NBIC

3ème révolution industrielle



-3000 écriture    1800 Vap/Moteur 
 1450 imprimerie   1900 Électricité 
 2000 NBIC    2000 NBIC

Michel                  Luc 
SERRES       FERRY



Moore 
Gordon





Momentum

IOT / DATA 
Gartner =   25 milliards 
Cisco =   50 milliards 
Intel = 200 milliards







Momentum





stat



Momentum



VANITY
METRIC



ONLY





ÉCOLE DE LA FINANCE 2 JUILLET 2018 !89



La BlockChain



pas de limite à la BlockChain 
base du BitCoin 
développement de la fintech

Cryptographie Partagée



BIG DATA  
NoLimit  

 
DataDrivenWorld



Exprime la précision de la récolte 
d’informations (taille du plus petit 
élément) 

Par exemple : 
heure – jour – semaine – mois – année 
ville – région – pays – continent - … 
SKU – réf – produit – gamme – marque

Granularité des données



Post PC  
Post Digital  

 
RESTE HtoH



L’humanité  
augmentée





California Life Company





Singularity

2040



Le citoyen 
augmenté



Transformations politiques :  
3 élections américaines 
1 mouvement populaire : nuit debout 
1 mouvement politique : en marche

Civic Tech



Key 
TakeAways 

 
 

ce qu’il faut retenir



tout change 
de manière  
exponentiel







StationF

Y Combinator 
500 Startups
TechStars



Paul Graham
Jessica Livingston

Demo day 
after 3 months of intensive work
Equity for mentoring



Y Combinator: startup school



DEMO DAY:  
PITCH SATURDAY  FROM  4 to 6.30PM 



Google is our classroom

daphne koller 
coursera



Whois?



Archos
Henri Crohas 
ARCHOS funder and CEO during 24 years 

Better than Steve at engineering 
Patent: sound & video compression, 
streaming 

Not a Jony Ive or Dieter Rams or  
Walter Gropius (Bauhaus) 



RAMS GROPIUS BAUHAUS  

Walter Gropius





smithery     willshire john  



Instead of make people want things 
Paul Graham

Make stuff 
people want



Steve Blank

Get out of  
the building





Steve Blank

Get out of 
the building

Paul Graham

Make 
something

people want



If you’re not on Google, 
You don’t exist 



If you’re not  
on Google, 





uber 
paypal 
skype 
airbnb 
alibaba 
facebook



Read Hasting



Zappos  
Delivering 



HOOTSUITE



MARCOM
By 2017 the CMO  
will spend more on IT  
than the CIO







open
Source 
Média
Mind
Data







AGILE MARKETING 70:20:10





Fail early, Fail fast,  
Fail cheap

FAIL : First Attempt In Learning



Test and Learn

continuous delivery
welcome change

agilemanifesto.org





PizzaTeam = -9 



DESIGN THINKING
Tim Brown CEO de IDEO

 2008    2015



unlearn 
unmarketing 

unselling 
unpodcast

Scott Stratten



AGILE LEAN : bon bien vite

BON BIEN

VITE

source : product owner job youtube.com





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



Minimum Viable



https://mcmasterc.slack.com





Key 
TakeAways 

 
ce qu’il faut retenir



Agile 
= 

User



3 :  
décomposition  
du marketing



La démarche 
marketing



Question : marketing du service

marketing des services : au sens du secteur 
des services … vs secteur productif 
marketing du service : au sens de la relation 
de service avec le client applicable dans tous 
les secteurs  

The Wealth of Nations (1776 - Adam Smith) 
outputs of productive labor 
vs. outputs of unproductive labor



1- Philosophique :  
vision  

2- Stratégique :  
long terme / projet / PM + BP 

3- Opérationnelle :  
court terme / projet / plan d’action

Philosophique, stratégique et opérationnelle



Philosophique, stratégique et opérationnelle



La philosophie marketing  



1. Consommateur au centre
2. Démocratie marketing

consumer focus

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 STRATÉGIQUE



Fondamental du marketing
Sert de base à 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 moyens



Marketing Opérationnel

MM

TM

18

6

6
DM 6



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



TAXINOMIE  



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



2010 xMind.net



2017



2
0
1
0



Tableau Périodique







PARTIE 3

MARKETING DES 
SERVICES 

Différents types de 
marketing



BtoB vs. BtoC BtoA, BtoR

BtoRtoC, 
BtoItoC, 

BtoItoBtoRto
C

CtoC, CtoB 

O2O

Quelques mots sur le B to ?

« la véritable 
économie est la 
consommation 
finale des ménages, 
le reste n’est que 
variation de stock » 

John Maynard Keynes 



B C G R E M

B B2B B2C BtoG BtoR BtoE

C CtoB CtoC CtoG CtoR CtoE

G GtoB GtoC GtoG GtoR GtoE

R RtoB RtoC RtoG RtoR RtoE

E EtoB EtoC EtoG EtoR EtoE EtoM

M MtoB MtoC MtoR MtoE MtoM

B2 



User Content (UGC) 

Consommateurs  
 échange et recyclage 
 consommacteur 
 consommagent

Consumer to business : CtoB



Influence marketing 
Conversation Marketing  
Marketing politique et lobbying 
Marketing produit 
Marketing institutionnel 
Marketing personnel (e-reputation) 
Marketing des services (≠MS) 
Marketing caritatif 
Bto xxx (to yyy …)

Marketing ???



CMDI

360°



MARKETING 
360° 

outils  |  cibles



CDO CXO  
CCO CHO







MarCom
marketing et communication 

MARCOM 
CMI / CMDI 
ADtech MARtech 
VR AR 
Full Stack



marketing 
d’influence



CONVERSATION 
MARKETING



Opportunity to talk : communication Opportunity to chat : conversation

… talk, listen, adapt, modify, talk personally… talk, talk, talk, talk again



Marketing des services 
Marketing du service 

Marketing service

Ne pas confondre



Key 
TakeAways 

 
ce qu’il faut retenir



1 
4 

3 x 6



4:  
Chef de Produit



ESC  
Groupe CCI

6ème Édition 2014
Dunod

40.000 exemplaires
57ème livre pro sur Amazon

hubert@kratiroff.com
www.toutsurlemarketing.com

CP



Chef de Produit





product owner 
full stack marketer 

growth hacker 
chef de projet  
scrum master 

brand manager 
innovateur 

développeur 
analyste 

community manager



Chef de projet coordonne les étapes de la conception, du contenu et du développement en travaillant directement avec les clients et ses équipes afin 
d’assurer une livraison du projet à temps, et dans le respect du budget. Il a une connaissance approfondie de l’ADN des entreprises/ marques et est 
particulièrement attentif aux détails. 

Chargé de communication chef d’orchestre qui applique et coordonne la stratégie de communication de l’entreprise pour laquelle il travaille. Son 
champ d’application, qui varie en fonction de la taille et de la structure de l’entreprise, est large : communication interne, institutionnelle, 
événementielle, digitale 

Directeur de clientèle interlocuteur privilégié des clients pour recueillir leurs attentes et leurs exigences. Il gère la relation et est responsable du 
budget. Il s’assure du bon déroulé de la production, coordonne les ressources et créé des plans opérationnels. C’est un expert en développement 
d’entreprise et attire de nouveaux clients. 

Le planneur stratégique donne des orientations ou des recommandations aux équipes créatives et aux clients. Il s’agit d’un conseil en stratégie 
publicitaire. Pour formuler ses recommandations, il s’appuie sur l’étude des tendances de consommation et les évolutions de la société. 

Le responsable Marketing Digital planifie, met en œuvre et gère les stratégies de marketing digital qui maximisent le retour sur investissement.  Il 
met également en avant des produits et des services en utilisant différentes plateformes. Il travaille en coordination avec les autres départements 
comme la vente, le support technique ou encore l’équipe créative afin de créer des campagnes efficaces. 

Le responsable Acquisition est chargé de coordonner efficacement les différents canaux d’acquisition de la société pour promouvoir son activité. Il 
met en place différentes stratégies en fonction des canaux d’acquisition : online (SEO, SEM, affiliation) et offline (print, médias). 

Le Product Owner est en charge de l’évolution d’une application ou d’un logiciel suivant la méthode Agile. Il cumule un savoir-faire technique dans la 
conception et la définition des caractéristiques du produit, et un savoir professionnel dans la gestion des équipes et ses échanges avec les clients. 

Le Web Analyst est un expert dans l’analyse de la performance des actions online. Il utilise des outils tels que ClickTracks, Omniture, WebTrends et 
Google Analytics, et créé des tableaux pour fournir des informations clés à l’amélioration de la performance d’un site. 

Le Data Analyst créé et modélise les bases de données nécessaires à l’entreprise et s’assure de leur bon fonctionnement + élaborer des critères de 
segmentation pour étudier au mieux les chiffres. Il participe à l’analyse et à l’exploitation des données issues d’une seule source (CRM  

Le Data Scientist est un spécialiste de la science des données. Il est en charge de la récupération et du traitement de toutes les données que 
l’entreprise récupère. Son rôle est de faire parler la donnée et de la mettre au service de la direction d’une entreprise



CEM
customer experience management 
nouvelle discipline



CXO
chief 
   eXperience, customer, digital, data 
officer 
Designers Interactifs



Les nouveaux métiers du marketing : 
MARTECH

Busdev BIZDEV 
martech 
adtech 
product owner (lean agile scrum) 
full stack



Analyste 
Plan Marketing  

Exécution 
Coordination  

 
un plus : full stack

CEO + CMO + CDO + COO + CXO



ENTOURAGE XXème siècle     

Analyste Contrôleur  
de Gestion

Chef de  
Produit

source : hk



ENTOURAGE XXIème siècle 

UX 
ADV 
CMI

BusDev  
Growth 

Hack 
Vente

Analyste 
Chef de  
Produit 

Contrôleur

source : hk



ANALYSTE PLAN 
MARKETING

EXÉCUTION COORDINATION 
COMMUNICATION 

EVANGÉLISTE

PMA E C



ANALYSTE
Part de l’analyse de plus en plus 
importante : 

1.Outils + 

2.Données + 

3.Méthodes + 

4.Position / Décision  
(data-driven)

A



ANALYSTE
Veille stratégique 
panorama acteurs 
market research 
analyse client 
veille techno 
data analyst 
analyse interne 
analyse veille concurrentielle 
Pestel

A



 
ANALYSTE

Chargé d’étude ! analyste 
analyste financier 
analyste interne 
analyste de synthèse 

curation 
analyse performance 
analyse média

A



MCA : Market Contact Audit

Principe du SingleSource  
Méthodologie d’étude globale Étude 360° 
Étude de tous les points de contact entre la 
marque et le consommateur (Brand Experience 
Point) 
Mesure la globalité de l’efficacité du budget 
MarCom (au lieu d’un média unique) 
Étude longue, quali vs. quanti, plus chère 
Nécessaire pour le SIM 
Parcours client et brand experience

A



EXECUTION
Track (DMP wifi beacon…) 
Learn  
Optimise 
Engage 
Reach 
Grow (audience, sale, brand)

E



E



Plateforme de marque  
Identité de marque

Notre vision 
Notre ambition / mission 
Notre métier / histoire / time-line 
Notre positionnement / territoire / 
promesse / identité 
Nos valeurs / notre éthique 
Nos convictions  

Nos défis / objectifs 
Nos éléments de communication 
visuelle : logo, charte graphique 
Notre tagline /  signature 
Notre style / ton de communication 
Nos codes / partenaires / 
bénéficiaires /users



La plateforme répond aux questions essentielles comme :

identité : qui sommes-nous ? Comment se définir ? 
mission : quelle est notre raison d'être ? À quoi servons-nous ? 
vision : vers quoi allons-nous ? Quel est le but à atteindre dans les 
prochaines années ? 
valeurs : quelles sont les valeurs que nous défendons ? Nos atouts, nos 
qualités ? 
promesse : quelle est notre valeur ajoutée ? En quoi sommes-nous uniques 
pour nos clients ?



E



M M
MODERN 

MARKETING 
MODEL

M3

ANALYSE

OBJECTIFS

STRATÉGIE

ACTION

DATA

5 blocs



M M
MODERN 

MARKETING 
MODEL

M3

ANALYSE

OBJECTIFS

STRATÉGIE

ACTION

DATA

1 2

3 4

Quatre exemples d’utilisation



SOCIAL MOBILE ANALYTIC CLOUD

RSE 
YouTube 
Linkedin

Vidéo 
RA 

TAG 
Lake 

APP 
Collaboratif 

+ Sécurité / RGPD



RTM 
réaction en moins de 2 mn 

base de conversation et de l’interaction 

Millennials (aka GenY) et surtout Gen Z : 
impatient

E



real time  
marketing



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



DIGITAL  TOOLS
BY HUBERTKRATIROFF

hubert@kratiroff.com
@kratiroff





ON-LINE
HTML5 + CSS3 + JS (via NotePad+ Sublime)
CMS : Content Management System 

(WordPress, Prestashop, Moodle, Drupal)
Google : AdWords & Analytics
OVH : registrar tools +  WhoIs
FTP : File Transfert Protocol
Design : Canva

OFF-LINE
MindMap : Xmind
Gantt : OpenProj
QrCode : Unitag
DOC : Word(style)
Présentation : PPT (masque / master)
Tableur : XLS (budget, TCD, pivot)
PDF : édition et formulaire
iOS : Xcode

Logiciels et outils



1. Agile Manifesto 
2. Naming 
3. Persona 
4. User story 
5. Scrumblr 
6. Trello + api 
7. Google trends 
8. Alexa 
9. Tld 
10. Ovh 
11. Whois 
12. Slack 
13. Browser 
14. Subdomaine directory 
15. Dns zone 
16. Ssh 
17. Html5 template 
18. Filezila 
19. Qrcode 
20. url shortener 
21. ESP 
22. NPS 
23. Chatbot 
24. Xmind 
25. Landing page 
26. Xcode app ios 
27. CTA

1. NEXT 



www.lesmetiersdumarketing.com



5 compétences



3 époques



Analyse



Technique



Créativité



UX



création



création



création



tech



tech



tech



tech



client



 
LE PANORAMA MARKETING

36MD€



36 MD€
36 milliards /  

2200 milliards de PIB



MARCOM / PIB GDP
36MD€   FR     PIB 2200 MD€ 
500MD€   EU  GDP 15000 MD€ 
1200MD€  W  GDP 72000 MD€ 

Etude FR : 2 MDE



UDA 
 

Droite de régression



Effectifs annonceurs
10.000 assistants (marketing et CP)

+ stagiaires (20.000)
25.000 CP, Brand Manager
  7.000 CG
  4.000 RM
  2.000 DM (CMO)
     500 DMC



Effectifs annonceurs
  5 500 annonceurs
15 000 marques
  3 000 agences
95 000 décideurs

Source le FAC



37.000
    nombre d’annonceurs FR 2014

Presse : plus nombreux : 30.000
Affichage : publicité extérieure : 9.000
Display : 3ème position : 4.500 

SOURCE : KantarMedia base 38 régies déclarantes



Prestataires
10.000 inscrits SYNTEC
55.000 total

étude, stratégie, RP, packaging, design, impression, web agency, promo, objet, 
événements…



RECAP
Annonceurs
36000 assistant et stagiaires 
28000 chef de produit, marque, 
projet, chargé… 
11000 responsable et CG 
  3000 directeurs marketing 
  
TOTAL = 80.000 personnes

Prestataires
17000 agences 
  6000 régies 
27000 prestataires 
TOTAL = 50.000 ent. 

TOTAL = 200.000 personnes 

Étudiants spécialisés marketing 
communication = 50.000



Source ESOMAR et Syntec (étude)

EU28     16 Md$ (ou B$)
USA Canada   13 Md$ (ou B$)
ASIE          5 Md$ (ou B$)
ROW          5 Md$ (ou B$)
TOTAL 39 milliards de dollars

www.esomar.org 
www.syntec-etudes.com
www.salon-semo.com 



Place des études dans les investissements 
marketing

En EU28
Poids économique du secteur étude est inférieur à 13 Md€ (ou G€)
Les investissements marketing sont de 380 Md€ (ou G€)
3.4% du budget marketing = études



Place des études dans les investissements 
marketing

En France
Poids économique du secteur étude est inférieur à 2Md€ (ou G€)
Les investissements marketing sont de 32 Md€ (ou G€)
6.3% du budget marketing = études
Environ 500 instituts d’études en FR



Relations CP / Fournisseurs
Les fournisseurs font tout
Carnets d’adresses ET réseaux
Bonnes relations durables
Mieux disant vs. moins disant



Key 
TakeAways 

 
 

ce qu’il faut retenir



PM or CP  
=  

Brand CEO



Born to code



vendre ou 
mourir



vendre ou 
mourir



What’s next ?



YOU ARE  

what is next





FIN


