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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 
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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



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, 

You don’t exist 





uber 
paypal 
skype 
airbnb 
alibaba 
facebook



Zappos  
Delivering 



GAFA MS   …    NATU B   ...   BAT X

image 
de FaberNovel



Read Hasting



HOOTSUITE



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







open
Source 
Média
Mind
Data



Culture Digitale



Simon Sinek  
WHY



Les startups infusent le monde économique









AGILE MARKETING 70:20:10



10/04/2018ÉCOLE DE LA FINANCE !40

Please read it at: agilemanifesto.org
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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



CULTURE
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GAMIFICATION



TOOLS







A

B

C

MOI



Frais

Cash
Douane

amortis 
sement

digital

mat 1ere

formation

usine

Frais

AMF
CAC

G&A

compliance

fournisseur
projets

consolidation

Mosaïque de temporalité









Key 
TakeAways 

 
ce qu’il faut retenir



Agile 
= 

User



Décomposition  
du marketing



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



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



TAXINOMIE  



2010 xMind.net



2017



2
0
1
0
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coggle.it
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PARTIE 3

MARKETING DES 
SERVICES 

Différents types de 
marketing



BtoB vs. BtoC BtoA, BtoR

BtoRtoC, 
BtoItoC, 

BtoItoBtoRtoC

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 ???



CMI



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



Conversation
Outil de INBOUND par excellence 

Être là où est le client / user / contact

Base de la personnalisation



Conversation mode : ON





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



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



La 
démarche 
marketing





Médecine  vs. Marketing

Osculation, examen, 
observation, intuition, 
expérience, analyse de sang, 
NFS, chimie, iono 

Soigner, guérir, baisser 
douleur, prolonger la vie 

Médicament, opération 
traitement 

Prix, délai, remboursement

Données primaires, analyses, 
enquêtes études, mapping, 
matrice, datamining… 

Augmenter CA, marge, résultats, 
pérenniser, atteindre taille critique 

Pub, prix, PDV, FDV, CGV, internet, 
amélioration de l’offre  

Budget, rentabilité

Analyse

Diagnostic

Moyens

Objectifs

Chiffrage



Key 
TakeAways 

 
ce qu’il faut retenir



1 
4 

3 x 6


