
futurelab @ MyLittle

4 52
PLATEFORM 

 
E-COMMERCE 
OMNICANAL

AGILITÉ 

MÉTHODES 
LEAN 

3
DATA 

 MESURER 
KPI

1
BM 

VP - BMC 
BMG

NOLIMIT  

EXPONENTIAL 
MINDSET 
STARTUP

INTRODUCTION

DATA

NoLimit

Business Model 

PlateForme

Agilité

.02.01 .03

.04 .05 .06

NOLIMIT TOUJOURS 
PLUS 

TOUCHE TOUT 
PLUS VITE 
PLUS FORT

PLUS  
D’ATTENTES 
NOUVELLES 
EXIGENCES 

CLIENT

NOUVEAUX 
OUTILS 
AGILITÉ 
LEAN 
VUCA

www.toutsurlemarketing.com/nolimit

UX 
USER EXPÉRIENCE 

PARCOURS 
EXPÉRIENCE 

CLIENT

42 31

NOLIMITCODE

NOLIMIT

https://www.tiktok.com/@jujufitcats/video/6766629393918872838



Un nouveau continent …
LIQUIDLIQUID

Jeff Bezos

Liquid Love 
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Momentum IOT

Objets connectés 
Gartner =      25 milliards d’objets 
Cisco =      50 milliards d’objets 
Intel =  200 milliards d’objets

Momentum
APPLEROLEX

APPLESUISSE NETFLIX ALIPAY

Les Nouvelles 
économies

GAFA     MSH 
NATU      BEY 
BATX     BDH

GAFA     MSH 
NATU      BEY 
BATX     BDH

Google Amazon Facebook Apple Microsoft Salesforce Huawei

Netflix Airbnb Tesla Uber Booking Expedia Yandex

Baidu Alibaba Tencent Xiaomi Bytedance DJI Hikvision

Qui disrupte      
 les BATXBDH ?



BOOKING

TECH
ed

civic

med
fin

mar

ad
tech

insur
food

green

ag water

deep

legal
economy

blue sha | ring

gift
marketplateform

attention

expectation

micro macro

neuro

offre

econ

evonomics GIG

nudge
collaborativebarter

new

crowd
law sha | ring

lending so
urci

ng

econ

intelligence
funding

powermarketing

collaboration

uberisation 
servicisation 

plateformisation

Le UBER des combinaisons de snowboard 
Le Google des recettes de cocktail et des parking 

Le Facebook des surfers 
Le LinkedIn des investisseurs en startup 

Le Expedia des crypto-monnaies 
Le blablacar des forfaits des ski 

Le Twitter du camping car 
LeBonCoin (craigslist, eBay) de l’adoption d’animaux 

Le WeChat de la rencontre amoureuse 
UBER Everything

2012-2014 
Peter Thiel 

PayPal 
FB, spaceX, LinkedIn

Les 3    étapes de toute  
Innovation / rupture / revolution 
 Utopiste / étrange / ridicule 
 Impossible / dangereux 
 Évident / simple 

Thiel / Aberkane
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3
2
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3 PAUSEA S M R
Autonomous sensory meridian response

Nouvelles 
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USER

USER
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outils et mesures

VOC GEN XYZ +
Lost … Greatest (GI) … Silent 
BabyBoomer = 1940 - 1965 +/- 8 ans 

GenX = 1955 1985    +/- 7 ans 

GenY  Millennials = 1979 1999   +/- 5 ans 

GenZ  Digital Natives = GEN C  1994 2007  +/- 4 ans 

alphaGen  = 2008 - 2020 ?  

SingularityGeneration = 2018 - 2030 ? 
MARS Gen = 2030-2080 ?



Nouvelles Attentes 
 

 Pourquoi se contenter 
du minimum ?

1990 : web et internet 
2010 : mobile 
2015 : Living Services 
 
source : Google, Accenture

Si vous n’êtes pas dans Google, 
vous n’existez pas ! LS

Living Services

Digitalisation 
Liquid Expectations

= Living Services

Mobilité 
Urbaine

NVEI

Digitalisation : IOT
Billet / Voucher / carte (wallet) 
Porte (smart door) 
Maison (home kit) 
Ecole / Cours (MOOC) 
Santé 
Politique 
Voiture (Tesla OS, auto4.0) 
Wearable

Hatsune Miku 

Hologramme 
Partir / sortir sans payer 
Réserver d’un clic 
Commande par bouton (DASH) 
Connexion permanente 
Temps réel pour tout

Liquid Expectation

un consommateur ça ose tout, 
ça compare tout, 
ça demande (exige) tout, 
ça commente tout, partout, 
ça ne lit RIEN (tl;dr) 
ça demande un secret total des 
informations confiées 
! Expectation Economy

Consommateur Sans Limite
Intime et proche de nous 
Impact sur la vie 
Fabrication de plus de data 
autorisant l’IA et les changements 
en temps réel 
USAGE        >   PROPRIÉTÉ 
Jouissance >   Possession

Living services Paiement 
invisible LOL ?



Un client
ça ose 

toutLes lois de 
Michel  

Audiard PAUSEPA
Décomposition  

du 
digital marketing

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 / Business

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
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Digital 
Marketing

COMMERCE

Enquête / sondage / polls 
SGBD : SQL / NoSql / CSV / 
Json 
WebAnalytics / GA 
KPI 
AD-TECH MARTECH 
DataViz / D3.js / SVG 

AI / ML / DL

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


