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ce que la data apporte 
au marketing 



Marketing OLD
études
enquêtes

…
mkt mix
trade marketing
digital marketing

...
prix
distribution
promotion

Marketing NEW
Données réelles
Touchpoints

…
Parcours clients
Touchpoints
eXpérience Client

...
Prix et Promotions en temps réel
Canaux et Produit personnalisés
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DIGITAL 
= 
…

Enrichissement 
First Party Data 
Third Party D.

BusDEV 

Growth Hacking

Traitement  
Analyse 
Visualisation 
Action

Sources des 
données 
Stockage

KPI 
DataDrivenMarketing

.02.01 .03

.04 .05 .06



What gets measured gets improved 
You can’t improve what you don’t measure 

You can’t 
manage what 

you don’t 
measure

 Peter Drucker 



Mesurer ce qui 
est mesurable et 

rendre mesurable 
ce qui ne l’est pas



Black Mirror  
NOSEDIVE (S03E01) 
Entire History of you (S01E03) 
Credit Social : note de confiance
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DIGITAL 
= 

DATA



DATA 
NOT BIG 
NOT SMART 
NOT SMALL 
… 
JUST DATA  
TO BE ANALYSED  
TO IMPACT A BUSINESS 

= BI



TECH

DATA

SEARCH

ADVERT

COMMERCE

STRAT

Digital  
Marketing



TECH

DATA

SEARCH

ADVERT

STRAT

Digital  
MarketingCOMMERCE

Research / BI / étude /  
Enquête / sondage / polls 
NPS CSAT CES KANO 
SGBD : SQL / NoSql / CSV / Json 
WebAnalytics / GA 
KPI 
AD-TECH MARTECH 

DataViz / D3.js / SVG 
AI / ML / DL



3
DATA 

DRIVEN 
Outils gratuits 
Stat 
Algorithme 
5V 
Collecte, stockage, 
traitement, 
visualisation, 
action 

DATA

BusDev  
Growth H 
BizDev 
KPI 
Hacking 

DIGITAL 
= DATA 

tout se mesure 
tout se stocke 
tout signifiant 
> déclaratif 
TAG facile et gratuit 
QrCode 

21



TOOLS



GA  BI  analytics 
NPS CSAT CES  
SSI 
Dataviz  DDD 
SVG Javascript Python 
Hadoop 
TAG Cookie KPI App annie 
API 
tableau PowerBI  
Json CVS 
NoSQL Mango SQLlite 
DMP  
DataScientist DataAnalyst 





KPI
… dans le lexique du 

MMM 
ModernMarketingModel







business  
development  
 
BusDev   -   BizDev



Équation du 

chiffre 
d’affaires



CA = 
Prix x Freq x  
quantité x NA



CA =  
PV x f x !Q x NA  



Quantité = 
catalogue existant +  
nouveau produit +  

upsell +  
cross sell +  

service additionnel



Nombre acheteurs = 
NCA + NCR + leads + 

abandonnistes …



VENDRE 
-   ou   -  
MOURIR



on vit tous de la vente 
de quelque chose à 
quelqu’un



Dans quel ordre et quelles conditions  
peut-on agir sur ces paramètres ? 

???? 
BSU



Growth Hacking



les	  nouveaux	marketing



make it happen







HOOTSUITE



What is growth hacking?
Growth hacking is a kind of magical tricks



out of the box



l’outil	
principal 
du	growth 
hacking
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AARRR 
OMNICANAL 
PARCOURS  
TOUCHPOINT







HASH 
SHA256 
Secure Hash Algo 256 (2^8) = 64 caractères, non réversible, facile à calculer 
Principe d’une clé : facile à utiliser, complexe à reproduire 

bf1db27f744f9c84f2f505c848202a126c96a73004f1d163bd77d1761d5236f8

bf1db27f744f9c84f2f505c848202a126c96a73004f1d163bd77d1761d5236f8 

Hash de Hash = Merkel Tree = BlockChain



OMNICANAL





BIG DATA  
 
 
DATADRIVENWORLD



Décider sur des faits plutôt que sur 
des avis 

Recensement plutôt que sondage 

Exhaustif plutôt que extrapolé

Analytics



1/ Navigateur / browser = cookies 
2/ Web Server (side) = logs 

3/ TMS : Tag Management System 
  pixel image (1x1) 
  JavaScript : Envoi de données à des 
tiers (tracking server)

3 grands types de DATA WEB





Ghostery 
dévoile 
les  
TAGS  
et 
JS







Vanity Metrics



scott stratten





L’information est une matière première
Il faut la : 
1/ trouver (acheter ou semer/récolter) 
2/ stocker 
3/ transformer 
4/ valoriser  

Elle devient un actif (asset) de l’entreprise 
L’information c’est le pouvoir



Edmond Halley (1700)



Volume 
Vitesse 
Variété 
Véracité 
Visualisation

5V du BigData



GIGO

GIGO Garbage In Garbage Out 

Haig Peter IBM R&D



Granularité 
des données

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

Volume du datawarehouse 
Règles d’agrégation 
Règles d’anonymisation



DMP 
Data Management Plateform

outil de base du  
data-driven marketing : 

DMP 

CRM + FPD + SPD + TPD + analytics  
=  

DMP







1/ DMP 
  interne entreprise 
  suite du CRM / VRM / ABM 
2/ DSP 
  pour achat de pub 
3/ SSP 
  pour justification pub et facturation

3 grandes destinations DATA



https://www.cnil.fr/fr/reglement-europeen-protection-donnees/dataviz#



https://toplink.weforum.org/knowledge/explore/all 
https://toplink.weforum.org/knowledge/insight/a1Gb0000001hXcwEAE/explore/summary



https://toplink.weforum.org/knowledge/explore/all 
https://toplink.weforum.org/knowledge/insight/a1Gb0000001hXcwEAE/explore/summary



https://restcountries.eu/rest/v2/all 

https://github.com/kratiroff/python-API-D3 



1 2 3 4 5
CREATE 
Collect 

Buy

Move 
Store

Explore 
Transform

Aggregate 
Label

Learn 
Optimize 
Impact

sensor 
UGC 
IOT 

logging 
tag 

external data 
instrumentation 

data flow 
ETL 

infrastructure 
data storage 

DataBase 
SQL noSQL 

pipeline

cleaning 

anomaly  
detection 

prep

analytics 
metrics 

segment 
aggregates 

features 
training data

A/B testing 
experimentation 

algorithme 
regression 
simple ML 

—— 
AI 
DL 
ML 



SQL



Json {  "items": [   
 {      "title": "Roles",      "terms": [       

 {          "term": "Scrum Master",          "definition": "Schedules 
and leads the sprint meetings. Removes blockers. Keeps the team 
productive."        },       

 {          "term": "Product Owner",          "definition": 
"Represents the voice of the customer and the business. In charge of 
story prioritization."                 },       

 {          "term": "Software Engineer",          "definition": "Builds 
new product features. Also in charge of writing unit tests." },      

  {          "term": "Quality Engineer (QE)",          "definition": "In 
charge of quality assurance. Programmatically and manually tests new 
features. Files bugs when features are broken or not built to 
specifications."                 }      ]    },   
 {      "title" :"Meetings",      "terms": [        

{          "term": "Backlog Grooming",          "definition": 
"Occurs once per sprint. Add new user stories to the backlog, reprioritize 
stories, and break down stories into tasks."        },       

 {          "term": "Planning Poker",          "definition": "Occurs 
once per sprint.  Software engineers collectively agree on the scope for 
every potential task coming up in the next sprint. Tasks are typically 
scoped to a number of hours or days."



2TEST AND LEARN



Agenda

TEST AND LEARN

Gestion de projets 
Agile 
Itération 
MVP (Minimum Viable Product) 
Maquette prototypage moke-up



Agenda

e-mailing

test d’emailing 
subject (OBJET) 
design 
option 
KPI (ouverture, clic…)



3AB testing



AB testing



AB testing





NPS 
Net Promoter Score



NPS



NPS (Net Promoter Score) 
développé par Fred Reichfeld 
(Bain & Co) en 2003 Harvard 
Business Review 

les Ce qu’il faut retenir / Key takeaway 

1/ Calcul : (9+10) – (0 à 6)    (sans 7 et 8) 

2/ Question décalée : conseillerez-
vous ? 

3/ Fréquence : trimestrielle



Plaisir / Effort  

Remplace Qualité / Prix



plaisir = qualité 
effort = prix 
Nouveau Maslow

il n’y a pas forcement paiement, Google est 
gratuit 

last clic insuffisant à expliquer l’engagement 

Ecart = tension conscient ou latent = 
déséquilibre => adaptation 

Etude MCA market contact audit pour 
repérer et analyser les points de contact 
client/entreprise/produit selon le point de 
vue de l’utilisateur

Ce qu’il faut retenir / Key Takeaways :  

1/ pas d’échange / transaction 

2/ Single source 

3/ pas de last clic 

4/ MCA 

5/ l’écart crée le doute/déséquilibre 
entraine l’adaptation/changement



CSAT CUSTOMER 



EXPLICATIONS NON PROJETÉES

CAST
When it comes to any survey methodology, there are advantages and disadvantages. And Customer Satisfaction Score is no exceptions. A few advantages of using SAT include: 

  Short, intuitive, and simple 

  Rating scale can vary based on the context, giving you the flexibility to use what works best for your audience from stars, emojis, or numeric rating scales 

  High response rates because there are few questions 

Possible disadvantages of using the CSAT include: 

  Potential for cultural bias: An article in Psychological Science showed that people in individualistic countries choose the more extreme sides more frequently than those in collectivistic countries (for instance, an American is more likely to rate a service as 
“amazing" or “terrible" than someone from Japan, who will stick to “fine" or “not satisfactory." 

  Ambiguity in what a good or a bad score is because of wide-ranging benchmark data across industries and companies 

  Reflects short-term sentiment. E.g. it's based on the last touchpoint a customer had with our company and how they're feeling on a given day (this might not be a downside given your goals). 



CES (CUSTOMER EFFORT 



EXPLICATIONS NON PROJETÉES

CES

COMMENT CALCULER LE CES ? 
Le Customer Effort Score est obtenu en posant la question suivante : « Quel niveau d’effort avez-vous dû déployer lors de votre achat en magasin ? ».  La réponse à cette question s’effectue sur une échelle allant de 1 à 7 (parfois 5), 1 signifiant un niveau d’effort faible, et 7 un niveau d’effort élevé. 

Pour le calcul du score, on dénote trois approches : 

  La moyenne des notes 

C’est l’approche la plus simple. En effet, il suffit de faire une moyenne de l’ensemble des notes pour obtenir un score sur 7. Plus le score est élevé, plus l’effort est important. 

CUSTOMER EFFORT SCORE 

= SOMME DES NOTES 

/ NOMBRE DE NOTES 

  

  Le calcul à la manière du NPS 

A la manière du NPS, nous allons segmenter les clients en 3 catégories distinctes : 

  Effort faible : client ayant donné une note de 1 ou 2 

  Effort modéré : client ayant donné une note de 3 ou 4 

  Effort élevé : client ayant donné une note de 5 à 7 

Pour obtenir le CES, nous allons effectuer ce calcul : 

CUSTOMER EFFORT SCORE 

=  % EFFORT ÉLEVÉ 

- % EFFORT FAIBLE 

 
Le score obtenu fluctue entre -100 (niveau d’effort minimal) et +100 (niveau d’effort maximal). Le calcul est donc très similaire à celui du NPS. La seule différence étant que dans le cas du CES, il est plus satisfaisant d’obtenir un score faible. 

  Le Net Easy Score 

Cette distinction avec le NPS a pu gêner certaines enseignes qui ont préféré développer une alternative pour avoir des similitudes de calcul et d’analyse avec le NPS. C’est l’idée qui est à l’origine du Net Easy Score. Ici, on mesure le degré de facilité avec lequel le client a pu interagir avec l’enseigne. 

Malgré cette petite nuance, le Net Easy Score mesure toujours la notion d’effort client. L’idée est la même mais la logique est inversée. Ainsi, pour mesurer le Net Easy Score, la question sera formulée à l’inverse. « A quel point était-il facile d’obtenir l'aide que vous souhaitiez aujourd’hui ? », par exemple. 

Toujours sur une échelle de 7, les notes vont cette fois de 1 (extrêmement facile) à 7 (extrêmement facile).  De la même manière que la méthode précédente, les clients sont ensuite segmentés en 3 catégories en fonction du degré de difficulté exprimé : 

  Facile : client ayant donné une note de 1 ou 2 

  Modéré : client ayant donné une note de 3 ou 4 

  Difficile : client ayant donné une note de 5 à 7 

On effectue ensuite le calcul suivant : 

NET EASY SCORE 

= % FACILE 

- % DIFFICILE 

 
Utilisée par la plupart des grandes enseignes américaines, les deux dernières approches permettent de mettre en place des plans d’action plus facilement. Nous aurions tendance à les préférer à la première méthode évoquée.  

COMMENT LE MESURER ? 
Le CES mesure l’effort lié au parcours client. Il est donc préférable de solliciter le client directement après l’interaction pour obtenir un retour fiable. Le CES peut être formulé de manière globale ou cibler spécifiquement des étapes du parcours client. Cela peut vous permettre de cerner les étapes du parcours client où l’effort client est trop élevé. 

La notion d’effort peut reposer sur différentes composantes : 



KANO SATISFACTION MODEL



love

LOVEMARK









PARCOURS 
CLIENT 

NURTURING



TouchPoints

Customer Journey / Parcours client





Parcours client visible et invisible

I        I             I      I   II        I             I      I   I           I        I             
I      I   I

ARRIVEE  DEPART 



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 







SIM / BI



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





CX Data



KPI Data



social 
data



KPI : Réseaux sociaux
Visibilité    (fil, timeline) 
Acquisition   (like) 
Recommandation  (share) 
Engagement       (comment) 
Tonalité    (positif)



KPI : WebSite
Taux de rebond / Bounce 
Durée moyenne 
Pages vues par visite / profondeur  
VU (Visiteurs Uniques) 
PageRank   Acquisition 
Recommandation  Engagement 
Tonalité 
(Panier moyen) 
Taux de transformation 
MAU : monthly active users



KPI : APP
Nombre de téléchargements en appstore 
Nombre de téléchargements privé 
Taux de transformation 
Panier moyen 
MAU : monthly active users 
ASO 
Acquisition 
Recommandation 
Engagement 
Durée moyenne d’utilisation de l’APP



LOG
Serveur de WebSite 

Apache  
IIS (Microsoft Internet Information Service) 

Serveur Node.js / Angular.js























analytics
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DATA VIZ



John Snow 1854



Broadwick 
street 
London





Guerre de Crimée 
1854-55 
Mortalité de l’armée 



???



Antartic Time Zone











amcharts.com 
pixelmap.amcharts.com













buffer.com/pablo
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