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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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DIGITAL



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



Aphorisme de Hubert Kratiroff

your 
happiness 
is my 
business



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



:) = € 



Décomposition  
du marketing 

digital



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  

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. Référencement (SEARCH) 
3. e-marketing 
4. e-commerce 
5. e-publicité 
6. m-s-marketing



TAXINOMIE 

Digital 
Marketing













10/04/2018ÉCOLE DE LA FINANCE !75

coggle.it
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PARTIE 3

MARKETING DES 
SERVICES 

Différents types de 
marketing



Marketing des services 
Marketing du service 

Marketing service

Ne pas confondre



37 MD€
MarCom 

37 milliards / 2500 milliards de PIB 
Etude FR : 2 MDE



MARCOM vs.  PIB / GDP
FR     37MD€   PIB    2500 MD€ 
EU   500MD€   GDP 17000 MD€ 
W 1300MD€   GDP 78000 MD€ 





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



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 
 consomm’acteur 
 consomm’agent

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



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



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



TOOLS



Dessin d’un Mind Map 

essai de classification de  
nouveaux éléments
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