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E th c Designed for: Designed by: Dater Version,
WHO are we empathizing with? GOAL What do they need to DO?
Whaois the person we want to understand? What do they need 1o do differently?
What is the situation they are in? What job{s) do they want or need to get done?
What iz their role in the situation? What decision(s) do they need to make?
How will we know they were successful?
What do they THINK and FEEL?

PAINS GAINS

What are their fears, What are their wanis,

frustrations, and anxieties? nesds, hopes and dreams? What do they SEE?

What do they HEAR?
What are they hearing others say?

What are they hearing from friends?
What are they hearing from colleagues?
What are they hearing second-hand?

What do they see in the marketplace?

What do they see in their immediate environment?
What do they see others saying and doing?

What are they watching and reading?

What do they SAY?

What have we heard them say?

What can we imagine them saying?
What ather thoughts and feelings might motivate their behavior?

What do they DO?

hat do they do today?

iat behavior have we observed?
Nhat can we imagine them daing?
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Millennials ???

BabyBoomer (1940 - 1965 +/- 6 ans)
GenX (1955 1985  +/- 8 ans)
GeﬂY = Millennials (1979 1999 +/-5 ans)

Generation [ .\ . GENERATION Z
bridging s, # identity CONNECTED FROM BIRTH.
adaptableNg protest -. ! Born mid-1390s to 2010,
multi-task #\ risk taking ' S
Sl AN 8095: SAFRAN
l_'.d n..lf.zt]th.__}“ lltl.” 1'[__.._.-.\_.- - s E rand Preference Hm‘v'ersty

Self Expression
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LE CIBLAGE PAR SITUATIONS EN FRANCE W St

Les situations les plus frequentes

pragmatiques, achétent
en fonction de leurs moyens

La famille d'abord

plus &gés (38% 55 ans +)
plutét facebook (80% +)
courses 1 X par semaine
achétent surtout alimentaire
courses en magasin a 75%

ont réduit leurs dépenses suite
& l'inflation (55%)

moins enclins d acheter
plusieurs produits pour en
retourner certains (66%)

moins d’achats impulsifs (44%)

spontanés, apprécient les
éléments expérientiels

du shopping \

En magasin uniquement

plus égés (31% 55 ans +)

+ féminins (51%)

achats + spontanés, sensibles
soldes été (32%) et black friday
(29%)

79% acheétent sur le moment
49% sans liste d'achat

30% chez les discounters

689% attendent davantage des
marques qui ont leurs données
61% achetent vétements
accessoires Ix par mois

spontanés, apprécient les
éléements expérientiels
du shopping

Les chercheurs

27% n'aiment pas les courses
sans chercher au préciable
+masculins 59% et familiers
des médias sociaux (96%)

Plus Insta et YouTube (60-69%)

+ susceptibles changer de
margue en fonction offre (38%)
+ sensibles & loccasion (32%)
48% rejettent les achats & la
dernieére minute

infographie par Visionary Marketing sur la base des données statistiques fournies par Treasure Data cc - 2023 - visionarymarketing.com

les + insconstants
ont horreur des frictions dans
I'acte d'achat - sensibles a
la CX tous canaux

Les consommateurs
pratiques

aiment linstant la riwrrupre minute

& ulenl prr_:rjult SCNS CoMm-
muniguer leurs données

7Y

acheter durable malgré la crise

18%

La génération C
ou les digital natives

recherchent les marques
responsables

+ susceptibles acheter via
insta (19%) et TikTok (13%)

+ achats 2N9€ main (28%)

81% consultent les avis avant
81% sensibles crédibilité retailer
88% achetent seulement s'ils ont
un besoin avéré

84% préférent - d'articles plus
haut de gamme

72% fidéles aux margues >
promotions



Gél‘lérati(}n C 3 1 langue ~

Article Discussion Lire Modifier Modifier le code Voir I'historique  Outils v

L'expression génération C, vient de la premiére lettre des mots « connectivité, communication, collaboration, créativité, contenu » (en anglais :
_ 1,2.3 . . - B . _
« computer, click, connected ») . Elle peut désigner, soit des générations ayant connu trés jeunes un monde avec un développement important des
: ; . ST g g : tears . o 1,3
technologies de linformation et de la communication , Soit des personnes qui sont trés & |'aise avec ces technologies et les utilisent beaucoup .

Dans la premiére acception, le terme « génération C » recoupe le concept d'« enfant du numérique » (en anglais : « digital natives ») : ce sont les
personnes qui sont nées alors que I'électronique grand public et internet se développait et se répandait dans la population, & savoir la génération Y, et les
personnes qui sont nées alors que ces technologies étaient majoritairement déja possédées par les ménages, & savoir les générations Z, Alpha et a

. 4,2,1,3 : N s . : : _ :
venir . En fonction de la date des publications sur la génération C, celles-ci ne contiennent pas forcément toutes ces générations car ces derniéres
n'existaient pas encore ou n'étaient pas encore conceptualisées. A noter également que, malgré leurs existences trés tot reliées 4 ces outils électroniques
et informatiques, les personnes de ces générations ne sont pas forcément plus douées dans ce domaine que des personnes de générations antérieures et
sont méme qualifiées par certains de « naifs numériques » (en anglais : « digital naives »), critiquant l'usage intuitif qui n'est pas toujours le plus informé et

efficient”.

Ainsi, une seconde acception du terme « génération C » n'est pas liée a des ages spécifiques : « Pour certains sociologues, la génération C n'est pas une
guestion d’age mais de comportement. Ainsi une personne de la Génération X qui serait née entre 1960 et 1980 pourrait trés bien faire partie de la
Génération C » . Selon cette idée, la génération C est l'ensemble des personnes qui passent beaucoup de temps sur les écrans et qui y sont trés
adroites "~ Il est possible que, dans un premier temps, les publications ont circonscrit la grande capacité a utiliser le numérique seulement aux jeunes

générations du fait de leur apprentissage précoce, alors que par la suite, ces publications ont englobé également des personnes de générations plus
anciennes qui se sont davantage investies dans le domaine et y ont donc acquis une bonne maitrise.
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i Tweets Tweets & replies Media
bermard pivot
Saemardpivoll bernard pivot @barmarnnatt - 4h v
ezl oour nos amis sdigses d'ave - adriie cars les Rooern 2015 e verae azorer
Aposiroohes, Bouillor oo Culture. Doublz

[réprirmanoon et la calurs | personne tiés com agtberte).
|8, Eoritura, Fontbss |, Gounmancise,

Haomree, Infsrdaew, coumaleme, ©inaoue, M Tiearlbs Yarcy
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[i Joined Movemoer 2011

bernard pivot @harnarmpratd - 4h "
e regaite enteda cher Robat of coap ay, mues, hoverbaad, aioreene ling,
e I ruraing, etc., qui aopardennent au giok sk 7

bernard pivot k3
@bernardpivoti

Le mot arrogance contient deux r, un r de meépris, un r de
connerie.
07:55 - 24 mars 2016

(771024 () 1204 personnes parlent & ce sujet o
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petite::: Suedoises qui avaient la reputation d'etre moins
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KOL (key opinion leader)
GEN XYZ
Future shapers
«Affluent People»
. Influenceurs (Mini Macro)



ET POUR FINIR :

Plus d’attentes...



Nouvelles
Attentes

Pourqguoi se contenter du
minimum ?




IZATION

PURSLIE INMER TALEMT,
CREATIVITY, FULFILLMENT

SELF-ESTEEM

ACHIEVEMENT, MASTERY,
RECOGMITION, RESPECT

BELONGING-LOVE

FRIEMDS, FAMILY, SPOUSE, LOVER

SAFETY

SECURITY, STABILTY, FREEDOM FROM FEAR

PHYSIOLOGICAL

FOOD, WATER, SHELTER, WARMTH

BATTERY

oet



GenX : web et internet 2000

GenY : mobile 2070
GenZ: living services 2020

source : Google, Accenture



1995 : information sur le web
2000 : e-commerce

2005 : relation

2010 : mobile / smartphone
2015 : living services

2020 : blockchain (use case NFT)

source : Google, Accenture



CHANGER DE VIE

P

1,2 2,6

T

e

2,6

MILLION MILLIONS MILLIOMNS
ont décidé de ont décidé de ont décidé de
se séparer de leur changer de travail déménager
conjoint.e ou d'orientafion

prafﬂasinnna"a

CONSOMMER AUTREMENT

i,

8,9

sas
-

8,3

MILLIONS MILLIONS
ont décidé de ont décidé de
ne plus achater changer leur fagon

gue le minimum

SE RECENTRER

% > g

7,8 6,6

MILLICNS MILLIONS
ont décidé de ont décidé de
cesser de consulter se mettre au sport

I"'actualité

)
i 1.1

726 000

onf décidé
d’'ocheter

une résidence
sacondaire

@

6,2

MILLIONS

ont décidé de

IJD:."CCIHBF certgines

da manger marques ou enireprise
et préparer leurs repas

A

3,7

MILLIONS

ont décidé de

se mettre a la
médiation

ST

2,9
MILLIONS
ont décidé de

surveiller / limiter
leur tamps de
connexicn intermet

Nouvelles vies
2022

ouveaux JOB
iInfluenceur
slasheur

’ L'Ob toi
‘OB SOCO Lot
]

i Consommation



If you're not on Google,

You don’t exist




Si vous n’étes pas dans Google,
VOous n’existez pas !




| MOBILE |

FIRST
ONLY
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Living Services




THE ERA OF
LIVING SERVICES




THE DIGITISATION

OF EVERYTHING
A

LIQUID EXPECTATIONS




OUR HOMES
OUR BODIES

OUR FAMILIES
OUR EDUCATION
OUR WORK

OUR TRANSPORT
OUR FINANCES

OUR SHOPPING
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WHERE EACH NEW AND AMAZING EXPERIENCE

BECOMES THE STANDARD TO WHICH ALL
OTHERS ARE COMPARED

SN

IE T CANPAY SEAMLESSLY WHEN | ' TAKE AN
IPBER, WHY ISN'T IT THE SAME WHEN |
PURCHASE MY GROCERIES?

FJC’ED TR YR R TR T e e o

berenlure Inleraclye s
. 'l =i g
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GAMIFICATION
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COUKRS GAUTIHIER-DITS CHANTS

HISTOIRE
DE FRANCE




PLAYLEA‘NE: DEMO TELECHARGER COMNCEPT CONTACT BLOG I é

2 en1

Jouer pour apprendre

Ne lisez plus I'Histoire, vivez la!




Gutenberg Zuckerberg
Sandberg
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MarketingWeek [ZellVI0E

View online

THIS IS MY
YOUTUBE

Find out what the UK. loves o watch

P WATCH THE EPISODE

.
£

/ I ’“

51% of viewers say they bought a product after seeing it on YouTube.

[ Inderstand how vour hrand can drive more demand and actinn with viden



airbnb

JEAN-LOUIS la ville ubérisée
MISSIKA ian brossat
PIERRE

MUSSEAU

Des
robots dans

®.LOo |avle

2:12

25 min - 12 mi.

Tallandier

COMMENT

LES VOITURES AUTONOMES
VONT CHANGER

NOS VIES
G




Uber EGtS Connexion

‘-

Vos plats préféreés, livrés avec Uber

@ Saisissez ladresse de livraison. Voir les restaurants

Paris - Livraison de repas

Dépensez 30 €, économizez 8§ €
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PROPAGANDE,
LES NOUVEAUX
MANIPULATEURS

LES NOUVEAUX
MANIPULATEURS




TRUTH

SOCIAL

FOLLOW?>” -

First Name Last Name

THETRUTH

| agree to TRUTH Social's Terms of Service & Privacy

TRUTH Social is America’s “Big Tent” social media platform that Policy. | also agree to receive emails from TRUTH Social
. . and understand that | may opt out of TRUTH Social's
encourages an open, free, and honest global conversation without N,

discriminating against political ideology.

# Pre-order on the

@& App Store
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ZERO TO ONE

1]

EVERY MOMENT IN BUSINESS happens only once. The

il :f. i f
11 ol 'l Y
i i

next Bill Gates will not build an operating system: The
next Larry Page or Sergey Brin won’t make a search engine. BB
And the next Mark Zuckerberg won't create a social net-
work. If you are copying these guys, you aren’t learning from
them.
Of course, it’s easier to copy a model than to make some-
thing new. Doing what we already know how to do takes the

world from 1 to n, adding more of something familiar. But

every time we create something new, we go from 0 to 1. The :
d N

ct of creation is singular, as is the moment of creation, an
he result is something fresh and strange. _ —

— T

—
e e e
e e -

HOW TO BULL

OR

D THE FUTURE

PETER THIEL

WITH BLAKE MASTERS

thing: a concise, thought-provoking
n entrepreneurship’ THE TIMES

2012-2014

Peter Thiel
PayPal
FB, spaceX, LinkedIn

‘That rare
book o
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\Paradox
mesure
4 ( profit

= satisfacti




Galilei, Drucker...

Mesurer la performance
du parcours client

...les KPl du CX

SAFRAN
Hn?-rz'rf.h"\l.a



NPS
Net Promoter Score

ﬂi"ﬁ‘wﬂﬂ




Detractors Passives Promoters

Net Promoter Score (NPS) = % Promoters - % Detractors

NPS : NET PROMOTER SCORE



NPS (Net Promoter Score) développé par

NP5 Fred Reichfeld (Bain & Co) en 2003 Harvard
Net Promoter Business Review

Score

DETRACTORS

mmw@m

% Detractors

Net Promoter Score

PASSIVES PROMOTERS

Ce gu'il faut retenir / Key takeaway
1/ Calcul : (9+10) - (0 a 6) (sans 7 et 8)

2/ Question décalée : conseillerez-
vous ?

3/ Fréquence : trimestrielle

4/ Toujours inférieur a la moyenne



How satisfied were you with your experience today?

Worst @ @I @I [E) [;3) IE) i@ Best

How satisfied are you with our services?

® .b e o L e o ® o
Very Un_satisfied Unsafisfied Neutral Satis;fied Very Se_ltisfied

CSAT CUSTOMER SATISFACTION SCORE



CES : Plaisir / Effort

Remplace Qualité / Prix




Overall, how easy was it to solve your problem
with {your business} today?

Very
Difficult

- J . J . _J . _J e

Very

Difficult Neither Easy Easy

CES (CUSTOMER EFFORT SCORE)



More Undesirable
Characteristics
Found

Customer Satisfaction

More Desirable
Characteristics
Found

Customer Unhappy

= Indifference
= Delighters
== Dissatisfiers
==y Expectations
= REeverse

KANO SATISFACTION MODEL



OS1int
OpenSourcelntelligence




OSINT Tools for Analyzing Organisations

Pentest-

Username Whois Records

Email Address Subdomains
Dc Name
IP Address Discovery

Images / Videos / Docs
Social Netwarks Builtwith
Instant Messaging
Peaople Search Engine
Dating
Telelephone Numbers
Public Records
Business Records
Transportation Wayback Machine
Geolocation Tools / Maps
Search Engines Web
Forums / Blogs / IRC Data Leaks
Archives
Language Translation Public Datasets
Metadata Other Media
Mobile Emulation
Terrorism
Dark Web
Digital Currency
Classifieds Exploit DB
Encoding Decoding Packet Storm Security
Tools Exploits and Advisories
Malicious File Analysis Threat Intelligence SecurityFocus
Exploits and Advisories National Vulne _
Threat Intelligence Documentation CVE - MITRE
OpSec Training @ Secunia Research Advisories
Documentation Snyk Vulnerability

Training




Username ()
Email Address ()
Domain Name ()

IP Address © General Search ()
Images / Videos / Docs ()
Social Networks ()
Instant Messaging O
People Search Engines ()
Dating )
Telephone Numbers ()
Public Records O
Business Records ()
Transportation )
Geolocation Tools / Maps ()
Search Engines O

Forums / Blogs / IRC
OSINT Framework () - ©

Archives O
Language Translation ) Meta Search ()
Metadata (O Code Search )
Mobile Emulation ) FTP Search O
Terrorism (Qf\cademic / Publication Search ©
Dark Web () News Search )
Digital Currency O Other Search O
Classifieds O Search Tools ()
Encoding / Decoding O Search Engine Guides ()
Tools ©) Fact Checking O

Malicious File Analysis ()
Exploits & Advisories ()
Threat Intelligence O
OpSec O
Documentation ()
Training O

OSINT Framework

() Google

(O Bing

(©) DuckDuckGo

(O Yahoo Advanced Web Search
(O StartPage

() Yandex

(O Baidu

(O Google Advanced Search
() iBoogie

Oizito

() Bing vs. Google

(O Ixquick Search Engine
() Advangle

O Instya

(O Hulbee

() ISEEK

(O Biznar

(O carrot2

O Yippy

() eTools.ch

() searx.me

() Addictomatic

() WhosTalkin

) DMOZ

(O AnswerThePublic.com






ATTENTION

MONEY




I N'y a pas de digital,
Il N'y a que des
preuves de digital




PLATFORM



servicisation
disruption
uberisation
tycoonisation
plateformisation




Nouveaux
BUusiness
Modeles
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LEDGER HUBLOT Ivmh tag zenith

TAG HEUER
CONNECTED GOLF
EDITION

() Whhe Coot parinms srag i grosn snchin

[ e

() 18 HOLES BEIEL IND CATORS F) SAFPHIRE GLASS

@ WEART RATE MOMITOR @ ors

tag heuer

TAMBOUR HORIZON LIGHT UP CONNECTED WATCH




TESLD MODELS MODEL3 MODELX MODELY POWERWALL

(D2,5s | 804litres 652km
COMMANDER
De 0 a100 km/h Capacité de Autonomie

chargement (WLTP)

MODEL % MODLL 3 MODCL K MODEL T FOWLRSALL






TNNNT
Market capitalization of Zoom Video Communications vs. the 15 biggest airlines

Southweste RYANAIR o RN
zo om $25.2B $16.9B il
Video Communications & rawse PERSME ANAS
$151.1B $12.3B $10.6B $7.6B
ADELTA IAG Lufthansa ., 7.,
$21.6B $6.98  95.6B ¢, 0p
UNITED §
$11.0B

ameican Ve jetBlue  easyJet
$6-4B $3.5B §$3.1B



Adaptez vos services de visio-conférence a vos usages en entreprise

Kewyo Apps
Deux niveaux de licence Basic ou Premium, adaptés a vos usages, sont disponibles pour vos visio-conférences :
2 Consulter nos offres Keyyo Visio Keyya Visio
Basic Premium
Keyyo Apps
2€ % imais= 12€ % /mois
Keyyo Visio sans engagement sans engagement

Keyyo Connect

Fermer les détails L'essentiel des services Le tout-illimité
Keyyo Phone M entreprises professionnel
Communications Nb de participants 4 lilimité =«
Manager
Curée de la conférence illimite illimité
CallPad c . S
R upport technigue par mailtéléphone Q Q
Général, Jours ouvrés/heures ouvrées
Switchboard Assistance,
support Multisupports :
Copy & Call PC, tablette, smartphone
100% web, compatible avec tous les navigateurs
Keyyo Fax web et mobile

Conférence privée
Invitation via URL
Rejoindre par téléphone
Chat en conférence
Partage d'écran

Keyyo Update

Invitation, Conférence planifiée
Collaboration Invitation via Mail ou SMS
Partage de documents et pointeur
Tableau blanc collaboratif

Transfert de fichier

Prise de photo & distance

Annotations sur les images en partage

©
@

Tableau de bord

Historigue de canférence

Suivi de l'usage
Enregistrement de conférence ® Q

Gestion, accas Modérer les participants

Couper le micro, la caméra

Verrouiller avec mot de passe
Stockage cloud




2 'NO RULES e
;' RULES

® Netflix and the Culture

©ONETELIX
. Disngp

MEYER




30y 2 AR

ANT FINANCIAL

Market
Ranking Banking Group Capitalisation
(USD bn)
1 JP Morgan 388
2 ICBC 330
3 Bank of America 315
4 China Construction Bank 270
3 Wells Fargo 268
6 HSBC 198
7 Agricultural Bank of China 200
8 Citi 183
9 Bank of China 180
10 Ant Financial 150
11 China Merchant Bank 122
12 Royal Bank of Canada 114
13 Santander 100
14 BNP Paribas 90
15 Goldman Sachs 91
16 Sberbank 84
17 Unicredit 50

18 Barclays 47












APP

SOFT  USER ADV TRUST DATA

pIatefoPrMSservice



1
‘1

I

PLATEFORME VOCALE
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Si les produits
deviennent des
services...

gue deviennent
les services ?



Aero wine

 ag ~ water
gov retail mobility
food legal civic travel
culture { = ad B insur
-] eCH
mar orop meo
green fin ed sleep
cal ad deep

TNMT : Travel and Mobility Tech
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GAFA

Big Tech / Hyper Scaler / Devil



GAFA  MSH
NATU  BLY
BAIX BDH




GAFA  MST

ooooo

NATU  BLEY
BAIX  BDH



servicisation

disruption
uberisation
tycoonisation




amazon @ Microsoft

. —— Autres
—Services
d'abonnement 32

- ——Amazon Web
Services (Cloud)

— Productivite et
processus métiers "

13

-[ —Services de
vente tiers

—— Informatique
personnelle

GLOBAL REVENUE (2021) &
> USD150,000 million

— Magacing en lione

GLOBAL REVENUE {2021) &
> USD450,000 million

—— Microsc
autres ¢

EMPLOYEES (2021) &

Rl - 175,000
- Alphabet /Google
— — 9 —— Autres
o —— Google Cloud
—Wearables/Home/ —YouTube (pub)

Accessoires
— Google Network

GLOBAL REVENUE (2021) &
> USD250,000 million

EMPLOYEES (2021) &

——iTunes/Logiciels/
Services

52 ——iPhnnea

GLOBAL REVENUE (2021) ©
> USD350,000 million
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Kat Borlongan

Entrepreneuse

Katherine Borlongan, dit Kat Borlongan, née le 30 janvier 1983 a
Manille, est une consultante en innovation et une entrepreneuse
frangaise, directrice de la Mission French Tech depuis 2018.
Wikipédia

Date et lieu de naissance : 30 janvier 1983 (Age: 37 ans), Manille,
Philippines
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élara Chappaz

NOUVELLE DIRECTRICE DE LA MISSION FRENCH TECH
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DeFi - decentralized finance

DAQ: decentralized autonomous organization



Top-Down

old / XXe century / hierarchy / pyramid / slow
silo’/ secure / indirect

Holacracy
new / Zappos / fast / risky / direct / Robertson

BRIAN J.
ROBERTSON

HOLACRACY

Managemrt Sysem
Tor xRy
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Research Online Purchase Offline

# showrooming




ONLINE ACHAT OFFLINE

ACHAT

100% online

inspiration ONLINE.

100% Physique

ShowRooming

OFFLINE



MonoCanal

MultiCanal
CrossCanal
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CUSTOMER JOURNEY ANALYTICS

Where does the customer journey end?
Depends on where it begins.

STARTS IN ENDS IN

i

MOBILE MOBILE




MNIC

STARTS IN STARTS IN STARTS IN

74% 74% 74%
STORE

WEB | WEB [7

MOBILE MOBILE MOBILE

33% 33% 33%
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Understanding the Customer Journey
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Social o A
. Browse

Community Forum Tweet
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. Browse . Browse

Facebook Page Company Website

Web
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Sales Agent

In Person
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Email a
Service Agent

- |
Transfertoa
Service Agent

Contact center @ @
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Navigate an IVR
Via a Smartphone
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Receive Information
Via SMS

Mobile ]
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CUSTOMER EXPERIENCE v
JOURNEY

s NEED
- GENERATION

Proactive maintenance @
Follow up on trouble ti::ket@ Call tact centr @

| : . 5 contact centre
Trouble ticket generation ) USAGE Calls a channel partner (©)
Cycling billing @

. | INITIAL
Starts using the service (&) GONSIDERATION

Initial Consideration

Delivery / Installation

Training (©)
Testing @ DELIVERY{] Loyalty

Invoice Raise () INSTALLATION EETTans
Installation (&)

AFTER
DURING

ENGAGEMEN(]

Actual delivery @ Engagement
MOMENT Eir;t inte::tlic:: @30 .
OF PURCHASE ik el
Moment of Purchase EVALUATION Solution Presentation 9 L

Signs contract @ Submission of Quote 9

Final Presentation @ Evaluation

Studies proposal &)
Calls in case of a query ()



Customer Lifecycle
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Online Meeting
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économie vs. marketing

rationalité des agents



Fconomie de |'attention
Expectation economy

economie comportementale

like

engagement
RT (ReTweet)

nudge marketing




THE BLUE ECONOMY

Gunter Pauli

REPORT TO THE CLUB OF ROME




W, Chan Kim - Renée Mauborgne
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VALEUR ECONOMIQUE

valeur d'usage
VS.
valeur d’échange

prix vs. valeur



ObSoCo

Observatoire Société Consommation
Usage vs. Possession

50% s'écarte du modele dominant

SHARING ECONOMY









“Le futur est déja la —

Il n'est simplement pas

reparti equitablement.”
William Gibson



THE FUTURE IS ALREADY
HERE — IT'S JUST NOT
VERY EVENLY




J'aime dire que la
transformation
digitale est finie.

Aurelie]ean

LP CEQ et Fondatrice
In Silico Vertas, LLC
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CERN DDJjOC Tim Berners-Lee,

Information Management: A Proposal

Information Management: A Proposal

Abstract

This propasal concerns the management of general information about accelerators and CEpenments at
CERN. It discusses the problems of loss of information about complex evolving systems and derives a
selution based on a distributed hyperiext sytstem.

Keywords: Hypertext, Computer conferencing, Document retricval, [nfarmation management, Mroject
comntrol
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NBIC
Nan0 (techno, matériaux, graphene, H)

BlO (techno, mimetisme, blob, axolotl)

T, Inform atique (IOT, 3Dprint, Additiv,

' Blockchain, Quantique, Algorithme)

COgnitif(los, A, ML, MOOC, edTech,

apprentissage adaptif)




