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full stack marketer 
CDDO: chief digital/data officer 
DPO: Data Protection Officer 
expert learn marketing, CMI, marcom  
everyday writing, coding & programming 
entrepreneur / consultant 

hubert@kratiroff.com

@kratiroff
linkedin.com/in/kratiroff
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LEÇON INAUGURALE 
ÉCONOMIE & 
MARKETING



1  
Marketing Moderne



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

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

EN 

COU
RS 

com
ic



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  

 
 



SWOT



VUCA



VUCA  
 

VUCA



VUCA : NIKE with colin kaepernick



VUCA



meeting 
needs 

profitably
Philip Kotler  

(2006 12ème édition de Mkt Mgt)



The best marketing strategy ever : 

 « CARE » 
Gary Vaynerchuk 

Stop selling. Start helping 
Zig Ziglar





€



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)



Satisfaction vs. Profit
PROFIT : 10 types / fréquents 

SATISFACTION : 2 types / rares 
Objective : features 
Subjective : insight

$



Satisfaction objective / subjective  



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 mensuellement 

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

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



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)









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

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





Momentum





stat

















ONLY







Key 
TakeAways 

 
 

ce qu’il faut retenir



tout change 
de manière  

exponentielle


