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Fonction : Chef
de produit marketing

Développer une gamme de produits, suivre et analyser le
marché, former la force de vente, contrbler les budgets...
Découvrez toutes les compétences clés du chef de produit
marketing 2 travers :

¥ Un portrait complet de la fonction : définition, responsabili-
tés, tAches au quotidien.

B Les outils du savoir-faire et du savoir-&tre : cycles de
travail, organisation des réunions, management...

B Les éléments de la de carriére : organigrammes,
structures d'entreprise, chefs de produits spéciaux...

Cette sixieme édition met I'accent sur le digital marketing et
les nouvelles technologies.

Débutants dans la fonction ou étudiants en école de com-
merce, voici le guide professionnel dont vous avez besoin
pour entamer et réussir votre carriére.

> Modéles de documents (check-list, mind map,
revue de marque et d'enseigne, brief d'agence, plan mar-

keting...)

> Lexique frangais/anglais : 500 mots du métier

> 85 citations pour animer une présentation
978210

07593996
6215867

ISBN 978-2-10-059399-6
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Ona
toujours fait
comme ca . cane

marche plus.









The

biggest asset
in the world

IS your mindset.
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Hubert Kratiroff
CDO at C4C, MyConnecting




MSALES NAVIGATOR

Your Social Selling Index
Top Industry SSIrank Top Network SSIrank

1% 2%

Current Social Selling Index &
Four components of your score

21.45 | Establish vour professional brand l':")

7 5 14,82 | Find the nght people @

out of 100

13.27 | Engage with msights (@)

P
%
25| Build relationships @)

Hubert Kratiroff

CDO at CX-convers & public speaker

-’

Pecple in your industry People in your network

~‘ Sales professionals in the \ Baonki i Vi et hove

Computer Software industry

i 3 2 have an average SS! of 32. " 4 2 an average SSI of 42.

, in t o
out of 100 You rank in the top 1% , out of 100 Yourancin the Wp 2%

a Up 1% since [ast week
No change since ast weok
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Les acronymes du
marketing moderne

Toute spécialité a son jargon, en attendant un vrai lexique, voicl 250 acronymes — pas tous pertinents - du marketing digital... qul
est le marketing de tous les jours ! Et méme sl vous pensez, comme Elon* que ASS (acronyms serlously suck), sachez que

TAWYG (Totally Agree With You Guys), mais c'est Je langage des entrep
* mal de Elon Musk & ses équipes en 2010 (Tesin, SpaceX, SalarCRy, Baring and p

AAA: Average actlve sessions

AAID: Android Advertising IDentity
AARRR: Acquisition, Activation,
Retention, Referral, R

ABC: Always Be Clesing

ABM: Account Based Marketing

ABT: AB testing

ACSEL: Assoclation pour commerce et
services en ligne (ADEN: Association
De I'Economie Numéngue)

ADEX: Ad Exchange plateform
AdTech: Advertising Technology (cf.
MarTech)

ADX: Google DoubleClic Ad Exchange
plateform

AIDA: Attention Interest Desire Action
*First Purchase Funnel®

AMA: Ask Me Anything

AMP: Accelerated Mobile Pages de
Google

APP: Application {a program designed
to run on mobde devices)

API: Application program interface (cf.
Mtoht)

AR: Augmented Reality (ou RA)
ARPU: Average revenu per user
ARR: average recurming revenu (or
annual)

ASO: App Store Optimization (cf.
Search)

ASF: Apache Software Foundation
ASP: Application service provid
AssurTech cf. insurtech

AtAwAd: Anytime Anywhere Anydevice
AtAwAdAC: AtAwAd + AnyContent
ATF: Above the fold (au dessus du pli,
donc visible ; cf. BTF)

ATL: above the ine (cf. BTL & media)
AWD: Adaptive web design (cf. RWD)
BAT(X): Baidu Alibaba Tencent Xiaomi
(va. GAFA)

BANT formuia: Budget, Authority,
Need, Timelne (developed by IBM)
BAU: Business As Ususal

Bl: Business Intelligence

BMG: Business Model Generation by
Alex Osterwalder

BOB: Best of Breed

! Bonne lecty

{au mains utile)

Farinder!

BOFU: Bottom Of Funnel {cf. ToFu)
BPM: Bu P Manag

BR: bounce rate (visite limitée & une
seule page ou non réception d'un
emall)

BRICS: 5 countries competing with
Triade and N-11

BTC: BitCoin (XBT)

BTF: Below the fold {en dessous du pll,
donc invisible ; cf. ATF)

BTL: below the line {cf. ATL & hors
media)

BtoG: business to Government
BtoR: Business to Retall

BYOOD: Bring your own device (cf.
CYOD)

CAC: Customer Acquisition Cost (ou
cycle d'activité chent ancétre du
parcours chent)

CAD: \ication lle
dynamique (cf. DOOH & digitat
signage)

CCO: Chlet Customer Officer
CCuUctf. UCC

CDC: Cahler des Charges

CDJ: customer digital Journey
CDO: Chief Digital Officer {ou Chief
Data Officer)

CDN: content dellvery network / réseau
de diffusion de contenu (AKAMAI)
CDP: Customer Data Platform (It's
more than a DMP and CRM)

CEM: Customer Expenence
Management

CES: Customer Effort Score

CGL: Computer-generated Imagery
CHO: Chief Happiness Officer

CLL: command kne Interface

CLV: Customer Metime value

CM: Community Manager

CMI: Communication Marketing
intégrée (IMC)

CMO: Chief Marketing Officer

CMS: Content management system
CNIL: Commissson Nationale
Informatique et Liberté (cf. RGPD)
COO0C: Corporate Open Oniine Course
COS: Cost Of Sale

W)

Lexique

fously PayPal

CPA: collective performance et
acquisition

CPA: Cost per action (or acquisition)
CPC: Cost per click: amount of money
required to produce a single click (or
Cost-per-Customer)

CPCV: Cost per completed view
{CPCV = Cost + Completed Views)
CPL: Cost per lead

CPM: Cost per thousand (mille}
CPT: Cost-per-Transaction

CPV: Cost per view (see also PPV)
CR: Converslon rate

CRM: Customer relationship
management

CRO: Conversion rate optimization
CSAT: Customer Satisfaction Score
CSR: Corporate social responsibility
(RSE)

CSS: Cascading Style Sheets

CTA: Call to action

CtoB: Customer to Business (cf. UGC)
CtoC: Customer to Customer

CTR: Click Through rate {(number of
click on an itamlink)

CX: Customer experience (Including
Ux)

CYOD: Choose Your Own Device (cf.
BYOD)

D3s: of. DDD

DAO: Dx alized Aut

Organization (holacratie)

DDOD: Data Driven Document

DDDM: data-driven decision
management

DDS: data-driven strategy

OL: Digital Learning

DM: Direct mail or Direct message sur
Twitter

DMExCo: Digital marketing exposition
and conference (Cologne, DE)

DMP: Data management platform
DNS: Domain name system (cf. ICANN
& registrar)

DNVB: Digital Native Vertical Brand
DOOH: Digital Out Of Home (Digital
Signage)

DL: Deep Leaming
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Recette du succes des entreprises



PROBLEME

Marché
Persona

Carte empathie
Parcours
Touchpoint

UX

Design Thinking
Divergeant
VOC

Service client
Search listening
Bl

Veille

Z
O
—
)
—
O
),

AN

DISTRIBU-

5 TION

SAAS

Service

APP
SuperAPP
IOT

Capteur
PAAS IAAS
Réseaux S
Points de vente
Agent
Intermédiaires
Franchises

L



PROBLEME.

Il y a une situation pour un
persona (interne ou client ou
utilisateur) qui lui pose un
probleme. C’est un point de
friction (pain point) ou un

irritant.

SOLUTION.

Vous avez une solution qui
résout 20% a 80% du
probleme pour plus de 50% de

la population.

Le PFH ne se résout pas
Hubert REEVES

%

DISTRIBUTION.

Si vous avez la solution a un
probleme : vous étes un
sauveur,

... Si vous le distribuez : vous

étes riches

hk

Recette du succes des scaleup
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HOW T0 CREATE A TRULY
FLEXIBLE ORGANIZATION

Les startupsmfus ! L‘Lf




RASOIR OKAM

Solutions
complexes
completes

multi-factorielles

simple solution

BEST
CHOICE




CULTURE EATS STRATEGY
FOR BREAKFAST ...
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HOW TO CREATE A TRULY
FLEXIBLE ORGANIZATION




Harvard
Business
Review

Latest Magazine Popular  Topics Podcasts Video  Store  Visual Library

LEADING TEAMS

The New New Product
Development Game

by Hirotaka Takeuchi and Ikujiro Nonaka
FROM THE JANUARY 1986 ISSUE

[9 save [7 sHARe [IJCOMMENT wH TEXT size () PRINT $8,958UY coPiES
In today’s fast-paced, fiercely competitive world of commercial new product development, speed and flexibility are essential. Companies are
increasingly realizing that the old, sequential approach to developing new products simply won't get the job done. Instead, companies in_Japan

and the United States are using a holistic method—as in rugby; the ball gets passed within the team as it moves as a unit up the field.

This holistic approach has six characteristics: built-in instability, self-organizing project teams, overlapping development phases, “multilearning,”
subtle control, and organizational transfer of learning. The six picces fit together like a jigsaw puzzle, forming a fast flexible process for new
product development. Just as important, the new approach can act as a change agent: it is a vehicle for introducing creative, market-driven ideas

and processes into an old, rigid organization.

he rules of the game in new product development are changing. Many companies have discovered that it takes more than the

accepted basics of high quality, low cost, and differentiation to excel in today’s competitive market. It also takes speed and flexibility.
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Share

Stay
inspired.
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Le tout, avec
Adobe XD

Essayer Adobe XD gratuitement

& Adobe XD
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Sample Project

Z WOSK PEOA REET MLACT

VIAL APP

et bien micux qu'au bureau

Mrolotyes

trouves un heu de travail

Bution HGH N WITK rACTE

RESERVER

Updatod 220d Fob & 203 FM Updated 16th Fob @ 10:11 AM Updated 16th Fab & 10:11 AM Hangon Ege deagn Darw ncod
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01 Info

Thousand
Songs

02 Create Account

il KK T 941 AM

(2

Create
an Account

C with Our app

03A Added Artists
Wl Kk o 2:41 AM
1stepof 2

Added Artists

ems
o

» KatyPerry

0 i % b

03B Login
wil KK 2:41 AM

o

Loain

04A Trending

il KK ¥ 9:41 AM

Trending

New Charts

NEW ALBUM

Melodrama
P

Hot Songs

- [
ﬁ The Quiet
| R

i o

04B Added Genres
ol KK T 2:41 AM

2stepol 2

Added Genres
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Let's add some designs!

Jrag your designs hace of créate them in Marved.

Using Sketch? Download our plugin here

Get the Skateh Bugin

Try an example prototype

Nead help getling started? Check aut our ready-

made prototype!

Use axample pretesype

» Flay



Design in Marvel Upload from computer
Create wireframes and interfaces Any PNG, JPG or GIF, up to 20MB

Select
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Product:

Value Propesition

I Product-Market Fit 1

Underserved Needs

arket:




MiniMum lovable product

M@P



MiNiMuM viable strategy




Ordre / Définition / Schema :

1 Prototype (wireframing)
2 MVP (mini viable product)

3 PMF (product market fit)

4 Pivot (changement de strategie)
5 Scale (passage a lechelle)

6 POC (proot of concept)

7 GTM (Go to Market)

8 Demonstrateur, Pilot
9 Use case (Business case, cas d'usage)




Smile at
work

Swile, the card and app at the center of
employee engagement.

CoWorking Card

CoWorking Ticket
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HERMES

VANILLE GALANTE

Google

Revolution

Ine Beatles

You say you want a revosiuton
Well, you know

We all want to change the world
Yau tell me thal #'s evolution
Waell. you know

We all want to change the world

Sul when you 181k about destruchon

Lon't you know that you can count me out
Don'l you know it's gonna be

All nght, &l nght. all ngns

You suy you gol a real solubon

N oes
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Developer



Confessions of
an Advertising Man
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creer de la valeur
pour I'entreprise,
le client,
et I'ecosysteme




“creer de la'valeur -
pour le client,
l'ecosysteme et

I'entreprise




creer de la valeur
pour l'ecosysteme,
le client et
I'entreprise
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66 MARKETING

IS NO LONGER ABOUT
the stufl vou make

BUT ABOUT THE

S w?RlES,,

- SETH GODIN

PERMISSION
MARKETING

SETH GODIN




“Don't find customers
for your products,
find products
for your customers”

es pr
Seth GOd'ﬂ »t\1



«meeting
needs
profitably »

Philip Kotler
(2006 12¢éme édition de Mkt Mgt)




The best marketing strategy ever :

« CARE »

Gary Vaynerchuk

Stop selling. Start helping

Zig Ziglar






Marketing
SUCKS







Seth Godin » Books

Perrigson Usluashing The Big Red Purple Cow Survmsd lg N Frow Prize
Marketing the ideavins Fex Zoomin Traeslorm Y Enough Inside The N

1099 2000 200 2002 2002 2004

HGODIR 2
gy tnedn smeo SRS

meatball MEATBALL
SUNDAE
sendae .

1 e ey

SETH GODIN
EVERYONE IS Smul is the e Dip Musthul Mextil
Acw Liws AN EXPERT | New Bag: An 007 Sundme Sundse i Y
2005 2005 2006 2007 2007

e b o P

The loarus Visfor What to Do Leap Frst

THE  ALL, T

WEIRD L
8 i B 't
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GODIN =GODIN & =
e de b e il

This s
Decepbion: H Vurerable: L. when s You Creating Wor Narketing: Y.

2014 2015
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POKE ° wEARE o L et A
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Bh‘ Mt Sue matipeammee | N .
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SETH GODIN
Graceful Lechpin Are What Mattvs Poks the Box We Are Al Whatcha
20 You ndispen Now 0 Weed The B Gorey Dowh

2010 2041 2011 2012

Stop marketing AT people! Turn your
ideas into epidemics by helping your
customers do the marketing for you.

UNLEASHING THE

SETH GODIN

INCLUDES A NEW AFTERWORD BY THE AUTHOR
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oOur

appineSS
is my
business

Aphorisme de
hubertkratiroff
Inspiré par Gérard Pélisson & Paul Dubrule



Golden Circle

Simon Sinek






UX >CcX

En nombre :
plus de user que de client




CX>Ux

En qualite : plus de contact
avec les client



User
cngagement

SALES



UX=>UE

user engagement

G DIGITAL
2 mindset



Taxinomie

U

G DIGITAL
2 mindset

face a face
telephone

physique
web e
mobile s,
Q()Ciale réseaux sociaux

réseau spe
metavers

metavers marque
motfery —ge N




1/
marketing de
I'offre

Offre initiale (solution)
Probleme résolu
Persona

Carte empathie

Value proposition
Offre finale

Distribution



demande

P e r S O n a En:arketing de la J

Carte empathie
Problemes réels
Value proposition

Offre
(solution qui résout le probleme)

Distribution \ ‘



DeEsior
THINKING

TIM BROWN



1.Meeting needs profitably « Le marketing est un processus social et managérial qui permet & des personnes ou &

2."Apporter de la valeur aux clients, a tout I'écosysteme et a des organisations de créer de la valeur et de 'échanger avec d'autres, afin d'obtenir
I'entreprise” ce gu'elles recherchent et ce dont elles ont besoin. Dans I'entreprise, le marketing
suppose lI'établissement de relations d'échange rentables avec les clients, basées sur

3.“Transformer la satisfaction du consommateur en profit pour
P P la notion de valeur » Principles of Marketing Philip Kotler (13)

I'entreprise” : : iy : ,
« Le marketing est une conception de la politique commerciale ... fonction fondamentale
4. )=>%€ des entreprises consiste a créer une clientéle et a la conserver ... permet aux
5. UX entreprises d’exploiter au maximum toutes les ressources dont elles disposent »
6. CX Théodore Levitt (14)

« ... effort d'adaptation des organisations a des marchés concurrentiels, pour influencer

/.« Make what people want instead of make people want the thing en leur faveur le comportement des publics ... par une offre dont la valeur percue est

you do » durablement supérieure a celle des concurrents. Dans le secteur marchand, le réle
8.« Marketing is not the thing you do, it is the story of the thing you du marketing est de créer de la valeur économique pour I'entreprise en créant de la
do » valeur percue par les clients » Mercator Lendrevie & Lindon (15)
9.« Stop selling start helping » «Le markgting est .un état d’esprjt et une attitude, un ch.oix de gesti.on etun en.ser.nble de
10.« CARE » techniques qui permettent, a travers une offre de biens et services, de satisfaire les

besoins et désirs des consommateurs d'une maniere rentable pour I'entreprise » C
11.« Le marketing est le mécanisme économique et social par lequel Michon, 2010 Pearson (16)
individus et groupes satisfont leurs besoins et désirs au moyen« science qui consiste & concevoir I'offre d'un produit en fonction de I'analyse des attentes
de la création et de I'échange avec autrui de produits et services des consommateurs, en tenant compte des capacités de 'entreprise ainsi que de

de valeur... selon un principe de balanced centricity » Marketing ~ toutes les contraintes de I'environnement (socio-démographique, concurrentiel, 1égal,
Management Kotler culturel...) dans lequel elle évolue » encyclopédie Marketing, JM Lehu. (17)

L. . e « activité menée par les organisations et les individus... permettant de créer,
12.« Marketing is the activity, set of institutions, and processes for . oy ) . :
communiquer, distribuer et échanger des prestations qui ont de la valeur pour les

creating, communicating, delivering, and exchanging offerings consommateurs, les clients, 'organisation, la société dans son ensemble » Marketing
that have value for customers, clients, partners, and society at pour ingénieurs A Goudey et G Bonnin (18)

large »2013 American Marketing Association « C'est le mécanisme économique et social par lequel individus et groupes satisfont leurs
besoins et désirs au moyen de I'échange de produits et autres entités de valeur »
Cours complet de marketing Yvan Valsecchi 2009 (19)







17 définitions... du
marketing moderne

1. Par le pape tu marketing (Kotler). "Meeting needs profitably”
Il aura fallu attendre la 128me édton de « Marketing Managemant » on 2006 powr armver 3 cette
concision. Les définitions précédentes étalant beaucoup moins riussies (TLDR)

2. “Apporter de |3 valaur aux dierts, 3tout Facosystame et 3 entreprise” (HX)

3. “Transformer |3 s3USIACTioN du CONSOMMAtEUr ¢n profil pour rentraprise” (KK

4 J=>€ (H¥)

5« Make wnat people want Instead of make people wans the thing you do » (Fau! Grahamij

6. « Marketng s not the thing you 00, itis the story of the ting you do »(5eth Godin)

7. «Sopseling start helping = {2g 2iglan)

8. « CARE » (Gary Vaymerchuk)

9. « Le marketing est le mécanisme économigue et socal par lequel indmidus et groupes sabsfont leurs

besowrs et désirs au mayen de la creabon et de lechangs avec autrui de produits et senaces de valewr ...
selon un principe de Dalancad centncity » Marketing Management Kotler

10, « Marketng is the acthity, set of insttutions, and processes for oreating, communicating, delvering, and
exchanging off erings that have vakue for customers, chients, panners, and s00 ety at large » Approuvée en
2013 Amencan Marketng Assocaton

11, « Le markating est un processus social er mManagens: qul permat 3 0es parsonnes ouU 3 085 organisanans
de créer de la waleur ot de [&changer avec d'autres, afin diobteni ce gu'elles recherchent et ce dont elies
ort beson. Dans Fentreprise, le marketing suppose Fétablissement de relations d'achange rentables avec
les chares, basees sur 13 notan de valeur » Principles of Marketing Prilip Kotler

12, « Le marketing est une concegtion de la patitque commerciale ... fonction fonda mentale des entreprises
Lonsiste a Créer une clientéle et 3 1a Conserver .. penmiet gux entreprises dexpioiter 3u maximuem Leutes
kes ressowrces dont elles disposent » Thitodore Lewvitt

13 <« effont dadaptation des OFRANSATI0NS o (18s mar hés concurrentiels, pour infuancer e leur faveur e
compartemnent des pulihcs ... par une offre dont la valeur perque est durablement supérieure a celle des
concurrents. Dans ke socteur marchand, le rdie du marketing est de créer de 3 vale ur économique powr
fertrepnse an créant d2 i3 valeur pergue parles clents » Mercatar Lendrevie & Lindon

14,  Le marketing est un 13t desprit et une aukuce, un Oiolx de gestion € un ensemiie de echniques qul
permettert. & travers une offre de biers et services, de satsfare les besons et désrs des consammateurs
dune maniére rermtable powr fentreprise » C Michon, 2010 Pearson

15, « sgence quiconsiste a corcevor foffre d'un produt en foncion de Fanalyse des attentes des
tonsommat=urs, entenant compte des capaotés de fentrepnse ains que de toutes les contraint=s de
fo nvronnement §sccic-démographigue, concurrentiel, légal culturel.. ) dams leguel elle avokie »
Lencydopedie du Marketing, Jean-Marc Lelwy

16, « &CTVite renée par |es organisations etles individus.. permetiarn de (réer, communiques, gistnbuer et
échanger des prestations qui ont de ka valeur pour les consommateurs, o3 cheats, Forganisation, la sociésé
dans son ensemble = Marketng pour ingénieurs A Goudey et G Sonnin

<~

.« Clest le mécanisme economique et scial par lequel ndividus €1 groupes satisfont leurs Besoins et desirs
au moyen de fechange de produits ot autres enttes devaleur »  Cours complet de marketing Yvan
Valsecchi 2009

Choix de la
meilleure définition
selon vous...

Vos criteres
peuvent étre divers
et variés

toutsurlemarketing.com
/mmm



“Meeting needs profitably”
“Apporter de la valeur aux clients, a tout I'écosystéme et a I'entreprise” (HK)
“Transformer la satisfaction du consommateur en profit pour I'entreprise” (HK)

:)=>€ (HK)
« Make what people want instead of make people want the thing you do » (Paul Graham)
« Marketing is not the thing you do, it is the story of the thing you do » (Seth Godin)
« Stop selling start helping » (Zig Ziglar)
« CARE » (Gary Vaynerchuk)
« Le marketing est le mécanisme économique et social par lequel individus et groupes satisfont leurs besoins et désirs au moyen de la création et
de I'échange avec autrui de produits et services de valeur... selon un principe de balanced centricity »
10. « Marketing is the activity, set of institutions, and processes for creating, communicating, delivering, and exchanging offerings that have value for
customers, clients, partners, and society at large »
11. «Le marketing est un processus social et managérial qui permet a des personnes ou a des organisations de créer de la valeur et de I'échanger
avec d'autres, afin d'obtenir ce qu'elles recherchent et ce dont elles ont besoin. Dans I'entreprise, le marketing suppose I'établissement de relations
d'échange rentables avec les clients, basées sur la notion de valeur »
12. «Le marketing est une conception de la politique commerciale ... fonction fondamentale des entreprises consiste a créer une clientéle et a la
conserver ... permet aux entreprises d'exploiter au maximum toutes les ressources dont elles disposent »
13. «...effort dadaptation des organisations a des marchés concurrentiels, pour influencer en leur faveur le comportement des publics ... par une
offre dont la valeur percue est durablement supérieure a celle des concurrents. Dans le secteur marchand, le role du marketing est de créer de la
valeur économique pour I'entreprise en créant de la valeur percue par les clients »
14. «Le marketing est un état d'esprit et une attitude, un choix de gestion et un ensemble de techniques qui permettent, a travers une offre de biens
et services, de satisfaire les besoins et désirs des consommateurs d'une maniére rentable pour I'entreprise »
15. «science qui consiste a concevoir I'offre d'un produit en fonction de l'analyse des attentes des consommateurs, en tenant compte des capacités
de I'entreprise ainsi que de toutes les contraintes de I'environnement (socio-démographique, concurrentiel, Iégal, culturel...) dans lequel elle évolue »
16. «activité menée par les organisations et les individus... permettant de créer, communiquer, distribuer et échanger des prestations qui ont de la
valeur pour les consommateurs, les clients, I'organisation, la société dans son ensemble »
17. « C'est le mécanisme économique et social par lequel individus et groupes satisfont leurs besoins et désirs au moyen de I'échange de produits et
autres entités de valeur »

CENOWVAEWN S
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Why we buy: Features vs Jobs

Even though people buy this... ...they really want this
_—tg]'__ o o
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Market capitalization of Zoom Video Communications vs. the 15 biggest airlines

$151B $151B

Notes: Airlines selected based on # of passengers transported in 2019; market cap as of Oct. 26, 2020
Source: Lufthansa Innovation Hub, TNMT.com, Yahoo Finance




Adaptez vos services de visio-conférence a vos usages en entreprise
Keyyo Apps

Deux niveaux de licence Basic ou Premium, adaptés a vos usages, sont disponibles pour vos visio-conférences :

2> Consulter nos offres Keyyo Visio Keyyo Visio

Basic Premium
Keyyo Apps
2€'9°/mois"’ 1 2€'9c°/mois‘lJ
| Keyyo Visio sans engagement sans engagement

Keyyo Connect

Fermer les détails L'essentiel des services Le tout-illimité
Keyyo Phone N entreprises professionnel
Communications Nb de participants 4 Ilimité™
Manager
Durée de la conférence illimité illimité
CallPad . - A
A upport technigue par mail/téléphone ° °
Geénéral, Jours ouvrés/heures ouvrées
Switchboard Assistance,
support Multisupports -
Copy & Call PC, tablette, smartphone
100% web, compatible avec tous les navigateurs
Keyyo Fax web et mobile

Conférence privée
Invitation via URL
Rejoindre par téléphone
Chat en conférence
Partage d'écran

Keyyo Update

Invitation, Conférence planifiée
Collaboration Invitation via Mail ou SMS
Partage de documents et pointeur

Tableau blanc collaboratif ® 0

Transfert de fichier
Prise de photo a distance
Annotations sur les images en partage

Tableau de bord

Historique de conférence
Suivi de l'usage
Enregistrement de conférence
Gestion, accés Modérer les participants
Couper le micro, la caméra
Verrouiller avec mot de passe
Stockage cloud

>
&
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Meet fx and the Cutug

NETFLIX
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ANT FINANCIAL

Market
Ranking Banking Group Capitalisation
(USD bn)
1 JP Morgan 388
2 ICBC 330
3 Bank of America 315
4 China Construction Bank 270
5 Wells Fargo 268
6 HSBC 198
7 Agricultural Bank of China 200
8 Citi 183
9 Bank of China 180
10 Ant Financial 150
11 China Merchant Bank 122
12 Royal Bank of Canada 114
13 Santander 100
14 BNP Paribas 90
15 Goldman Sachs 91
16 Sberbank 84
17 Unicredit 50

18 Barclays 47



11/11/2022
100 milliards $ ?

2023 : divisé en 6
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\ 8 QQ Tencent il

WeChat
TenCent

1998 Gaming Music  Tencent
O-ICQ —> QQ Riot Game LOL Pony Ma
+2011 WeChat Supercell , UbiSoft 11e ste mondiale
+2015 WeChat Pay e-Sport 5% Tesla
Mini MicroProgram TME Tencent Music
_— Open Source SDK Entertainement
Karaoke

Vidéo \ —
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PLATEFORME VOCALE
-
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PLATEFORME DOMOTIQUE

CLONNEXOON

L N @2 zigbee
=/ oEm S

> SIGFOX




PLATEFORME SMART CITY

What is a Smart City?

DQtis Ready Noteorh for Clies




Si les produits
deviennent des
services...

gue deviennent
les services ?
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TNMT : Travel and Mobility Tech X caltech
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LES 5 EFFETS DE RESEAU

L'effet de réseau direct (def.) . la valeur d'un réseau est proportionnelle au nombre de ses participants.
L'effet de feed-back positif (def.) : |'utilisateur choisit son service en anticipant celul qui sera le plus populaire (viralité, recommandation),

comme dans le cas de Skype, Booking ou Trip Advisor.
Les effets de réseau indirects (def ) : la Valeur d'un bien /service provient de la création d'une offre de biens complémentaires ou

services partenaires, comme autour de l'iphone d'Apple, d'Androld, de Facebook. ..
Les effets de réseau croisés (def.) : la plate-forme s'appule sur un marché biface : si un type d'agent croit sur une face A, cela fait croitre
le nombre d'agents sur la face B, el vice-versa.

L'effet de verrouillage (pas propre au numérique) : du fail de codts de changement élevés le consommateur reste captif au sein d'un

méme service/bien.



INTERET
Plateformeur : source de revenu / collecte de data / concentration

du trafic

Plateforme : économie sur l'investissement initial / profit d'un
environnement mutualité

Client et utilisateur : one stop shop / UX



TYPES

ecommerce

logistique

marketplace

musical / video / contenu partage d’'information
Systeme de messagerie
tourisme resto hotel vol
Réseaux sociaux

software

service lulu Uber

industriel / technologique

PAAS

Echange ebay vinted

CODE (github bitbucket pastern
OS of IOT

Cloud of 10T

écosysteme et cluster



EXEMPLES et écosysteme

UBER DIDI

CMS et MOOC

Paiement AliPay PayPal ANT (alipay)
Amazon AWS + marketplace + affiliation + dash + kindle + Alexa
WeChat miniprogram

booking airbnb

triage

spotify deezer soundcloud

amazon video

youtube dailymotin

slack

asos calando

insta FB snap

REDDIT



Une Plateforme est un investissement
avec une infrastructure.
(ex : entrepots, logiciel, un site ...)

et on laisse les autres se servir de cette
infrastructure.

(ex : Market place)

Intérét objectif d'une plateforme :

Utiliser le trafic de cette
plateforme

tm;dd : Too Much; Didn’t
Download

Facilite I'accés sans avoir besoin de
télécharger de nombreuses
applications.

Multifonctionnelle

Projet Plateforme

Type de plateforme:
- Musique
Type : PAAS

Application 1 WECHAT

WeChat propose de développer des applications
sur leur plateforme de communication. Plutot que
le faire dans leur écosystéme, les développeurs
peuvent le faire sur celui de WeChat quia 1
milliard d’utilisateurs. C’est l'intelligence du mode
plateforme.

WeChat c’est I'application multifonction made in
China

Exemple hors wechat
Plateforme collaborative :

Airbnb,Blablacar, Uber

Plate forme musicale : Spotify,
Deezer

Réseaux sociaux Facebook,
Instagram

Uber, Alibaba

Application 2 10T

Il faudrait une
plateforme universelle
Exemple d’IOT dans les
transports “ Dallas
Area Rapid Transit
(DART)”



Product Use Cases Pricing Resources

[m] i [w]

Watch a video or S%dule a\
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Fo RT U N E RANKINGS v  MAGAZINE NEWSLETTERS VIDEO CONFERENCES

REMOVE X REMOVE X REMOVE X

RANK NAME REVENUE PAST FOUR QUARTERS ($M) v MARKET VALUE AS OF JUNE 28, 2019 ($M) REVENUE 3 YR ANNUA

11 Amazon.com $241,545 $932,294 30%
78  Centene $65,366 $21,677 34%
22 Facebook $58,949 $550,957 45%
3 Micron Technology $29,985 $42,596 38%
60  PBF Energy $26,599 $3,751 30%
12 Broadcom $21,813 $114,590 36%
95  CBRE Group $21,802 $17,251 23%
3 Netflix $16,614 $160,600 33%
67 Applied Materials $15,761 $42,041 23%
29  Salesforce $14,013 $117,558 26%
100 ONEOK $12,271 $28,402 21%
56  Molson Coors Brewing $10,741 $12,128 56%

!/ Nvidia $10,729 $100,016 35%



VALORISATION

+

WeWork
Uber
Tesla
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GAFA
Big Tech
super/




Magnificent 7

Magnificent Seven tech companies
Apple, Microsoft, Google, Amazon, Nvidia Corp, Tesla and Meta
= 60% NASDAQ

R
—IVIAGNIFICENT — REVEALED: THE MAGNIFICENT SEVEN STOCKS
SEVEN WHICH HAVE SHOT UP THIS YEAR THE MAGNIFICENT SEVEN

They toughn ke savean  booetr ot
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NATU  BLY
BAIX BDH




GAFA  NMSNT

Google* Amazon Facebook* Apple Microsoft Salesforce NVIDIA Twitter *
Netflix Airbnb Tesla Uber Booking Expedia Yandex*
Baidu Alibaba Tencent Xiaomi Bytedance DJI Hikvision

*Alphabet **Meta = MAAA ***Huawei / Cisco / Oracle ****Naver
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servicisation
disruption
uberisation

tycoonisation




amazon W Microsoft

10 —— Autres
U e ch?arg;c:rs‘em ant 32 —— Productivité et
13 processus métiers *

| —— Amazon Web

| _ Services (Cloud)
22 - —Services de
vente tiers

—— Informatique
personnelle

GLOBAL REVENUE [2021) O

> JSD150.000 million

—— Magacing en lione

GLOBAL REVENUE (2021) 1) —— Microsc
> UJSD450,000 million gl'—lot['?js [l e
EMPLOYEES (2029} v
> 1,500,000 Alphabet /Google
— ' ' —— Autres
— Mac — Google Cloud
Accessoires

— Google Network
——iTunes/Logiciels/ 5

Services

GLOBAL REVENUE [2021) &

> USD250,000 million

GLOBAL REVENUE {2021) &

> USD350,000 million

EMPLOYEES (2021) O
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FRENCHTECH ~ FRENGH TEGH
NEXT40 FT120



Kat Borlongan

b

Kathenrne Bosangan, dit Kat Bonangan, née e 30 janveer 1983 4
Manllg, est une consultanie on NNovalon ¢t UNe entreponNeuse
francaise, drecince de 18 Nasion French Tech depus 2016
Vilkapecia

Date ot llou 0e nalssance : 30 anvwer 1983 (Age. 37 ans), Manlle,
Phikppines

élata(:happaz

\ NOUVELLE DIRICTRICE DE LA MISSION FRENCH TECH

Les criteres du FT120 sont perfectibles parce que I'ecosysteme French Tech est extraordinairement divers”, selon Kat Borlongan

_
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DeFi - decentralized finance

DAQ: decentralized autonomous organization
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The Harvard Business Review defines a super app as “a single application, accessible by mobile
device or web browser, that offers multiple diversified services for everyday personal or
commercial life, relies on a common financial transaction platform, leverages intra-app data to

tailor offerings, and is widely adopted.”

The term became more popular due to the rise of WeChat and Alipay in China — services with
1.2 billion and 711 million users, respectively, that have become embedded in the population’s
daily life. Beyond messaging, people use WeChat for various tasks like video conferencing,
video games and mobile payment, among other applications. Alipay, on the other hand, is an
all-in-one financial app that supports debit, credit and transfer payments, while also offering

services such as wealth management and loans.



The Harvard Business Review defines a super app as “a single
application, accessible by mobile device or web browser, that offers
multiple diversified services for everyday personal or commercial life,
relies on a common financial transaction platform, leverages intra-app
data to tailor offerings, and is widely adopted.”

The term became more popular due to the rise of WeChat and Alipay
in China — services with 1.2 billion and 711 million users, respectively,
that have become embedded in the population’s daily life. Beyond
messaging, people use WeChat for various tasks like video conferencing,
video games and mobile payment, among other applications. Alipay, on
the other hand, is an all-in-one financial app that supports debit, credit
and transfer payments, while also offering services such as wealth
management and loans.

https://www.modernretail.co/technology/why-super-apps-have-yet-to-take-off-in-the-u-s/
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L e futur est deja la,
Il n'est simplement
pas reparti equitablement

e, .) \ William Ford Gibson (1948
‘ / cyberspace noir prophet



‘Iﬁ-IE FUTURE IS ALREADY
HERE — IT'S JUST NOT

VERY EVENLY DISTRIBUTEI,),

o)



J'aime dire que la
transformation
digitale est finie.

Aureliejean

LP CEO et Fondatrice
In Silico Veritas, LLC




ChatGPT a attiré un million AdeUOH

d'utilisateurs en quelques jours

Temps qu'il a fallu a certains services/plateformes i n n O\/ati O n :

en ligne pour atteindre 1 million d'utilisateurs

et - | 35 ons ChatGPT
pi— ———— i 1 million en 5 jours
Foursquare ™ 2009 - 13 mois
Facebook 2004 - 10 mois
Dropbox 2008 - 7 mois

Spotify 2008 - 5 mois OO’\ /QOQ
» B5 : O O
Instagram ™ 2010 . 2,5 mois D_D_D.D

ChatGPT 2022 |5jours

* 1 million de nuitées réservées ** 1 million de téléchargements
Sources : communiqués des entreprises via Business Insider/Linkedin

statista "a
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CERN DD/OC

Information Management: A Proposal

Abstract

This proposal concems the management of general information about accelerators and cxpeniments at
CERN, It discusses the problems of loss of information ahout complex evoiving systems and derives a
solution based on a distributed hypertext sytstem.

Keywords: Hypertext, Computer conferencing, Document retricval, Information management, Mroject
control
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Collect and retrieve
participant health data
without complication.

QUr eay-10-L50 CONNECId JaVicas reduca the
Durdan placed on your CAm 18ams for SUppOnT
Transter relable participant data and
measuremeants inta selected IT envronment such
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https://youtu.be/WI6uw8dRrPA?si=fLWuXUjMgH-DLOPW https://youtu.be/INSyV4dgqu8?si=xZ9yqgYLE2eqzgXv
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Royal Cak

g3 \\ ' - With its st2el case, oclagonal bazel, "Tapissere” dia
\‘\ \ / o and integrated bracelet, the Royal Oak overturned the
s . prevailing codes in 1972 and took its rightful place as
:\ RUUENNRS Plia 11 ; a modern icon.
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protection du cerveau pendant les chocs
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= FUTURA SCIENCES

Le graphene, un matériau miracle

Des travaux en laboratoire montrent que des transistors en graphéne sont potentiellement capables de
détréner les transistors en silicium, ouvrant la voie a des ordinateurs plus performants car plus rapides et
plus petits. Etant pratiquement transparent et aussi bon conducteur que le cuivre, le graphéene peut
servir a réaliser des écrans tactiles, des panneaux lumineux et probablement des cellules solaires.

On s'attend aussi, lorsque seulement 1% de graphene est mélangé a de la matiere plastique, a ce qu'il la
rende électriqguement conductrice. Sa résistance thermique devrait augmenter de 30 "C, ainsi que sa
résistance mécanique (on sait que le graphéne lui-méme est 200 fois plus résistant que l'acier a la
traction). D'intéressants matériaux composites au graphéne devraient apparaitre dans un avenir proche,

D'un point de vue plus théorique, la mécanique quantique a son mot a dire. En effet, bien que les
électrons se déplacent dans le graphene 300 fois plus lentement que la lumiere, les conditions
auxquelles ils sont soumis imposent de les décrire mathématiquement par I'équation de Dirac, comme

ordinairement rencontrés en théorie quantique des champs relativistes peut s'y manifester. On peut
donc simuler de la physique des particules avec le graphene. Mieux, des connexions, la aussi de nature
analogique et mathématique, avec des calculs en théorie des cordes, sont étudiées.
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Gartner Hype Cycle

Hype Cycle for Emerging Technologies, 2021

Nonfungible Tokens (NFT)

Data Fabric
Decentrafized Identny

AkFAugmented Software Engineenng
Employee Communications
Applcations Py
Composabie Applications

Generative Al ’
Multiexperienca /
Digital Humans
Active Metadata
Management _
Real-Tima Incident ’
Center-aaS
Decentralized Finance
Composable Natworks
Sell-integrating
Applications
Sovereign Cloud
Physics-
Informed A

Named Data
Networking

EXPECTATIONS

Homomorphic
Encryption

Industry Clouds

Machine Readable Legslation

l . Influence Engineering
Quantum AlDriven Innovaticon

o . ArAugmented Design
& Digial Platform Conductor Tools

Innovation Pesk of ntated Trough of
Trigoer Expectations Cigllusicerment

TIME

Slopa of
Enlightenmseni

Piateau will be reached <2 s 2-5vis @ 5-10wrs Lo210ws X Obsolete before olatesu

Source: Garnner (August 2021)
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Hype Cycle for Blockchain, 2021

Stablecoins

Nonfungible Tokens (NFT) Decentralized Identity

. DeFi
Layer 2 Solutions
Blockchain and loT Blockchain Interoperability

Smart Contract Oracle SMPC
Tokenization
Decentralized Exchanges

Zero-Knowledge Proofs

2]
% Smart Contracts
= Decentralized Web
<
[y
(&)
E Authenticated Provenance
/ Cryptocurrencies
CeDeFi/CeDeX )
Blockchain Platforms / Decentralized Applications
Blockchain PaaS Blockchain Wallets
Consensus Mechanisms
Innovation Peak of Inflated Trough of Slope of l
Trigger Expectations Disillusionment Enlightenment 2
TIME
Plateau will be reached: <2vrs 2-5vwrs. @ 5-10vrs >10vrs. X Obsolete before plateau

Source: Gartner (July 2021)
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WorkShop

Les 9 tendances
technologiques

Gartner

1/ L'internet des comportements «Internet of
Behaviors » qui découle de I’ « Internet of Things »

2/ L’expérience totale : multiexperience (MX),
I’expérience client (CX), I'expérience employé (EX)

3/ L'agilité des entreprises
4/ L'ingénierie de I'intelligence artificielle

5/ L’hyper-automatisation est I'idée que tout ce qui
peut étre automatisé dans une organisation

6/ Le cloud distribue
7/ Les opérations en tout lieu
8/ Cybersecurité

9/ Vie privée informatique



People Location Resilient
centricity independence delivery

O~0
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PD

internet of Distributed intelligent

WorkShop

Behaviors cloud composable
business
1K & Qe
Total experience Anywhere Al engineering
strategy operations

Les 9 tend.ances CJ @ {(7>

technologiques

Privacy-enhancing Cybersecurrty Hyperautomation
computing

Combinatorial innovation ‘




Les 9 tendances technologiques Gartner. o

Top Strategic Technology Trends for 2021

FEELE SO Resilient Delive
Centricity Independence ry

 Internet of Behaviors  Distributed Cloud * Intelligent

_ _ Composable Business
+ Total Experience * Anywhere Operations
_ _ _ « Al Engineering
* Privacy-Enhancing « Cybersecurity Mesh
Computation » Hyperautomation

I
Combinatorial Innovation

Source: Gartner
735310_C

Gartner



WorkShop o

L'internet des comportements
d La premiere tendance dévoilée par Gartner est I’ «Internet of
|:ES 9 ten a n CES Behaviors » qui découle de I' « Internet of Things »

tec h n O I ogi q u es L'expérience totale combine des disciplines traditionnellement

cloisonnées telles que la multiexperience (MX), I'expérience
S client (CX), 'expérience employé (EX) et I'expéerience
Gartner a devoilé les 9 tendances utilisateur (UX).
technologiques qui mettent en

dvidence les opportunités et les L’agilité des entreprises : une entreprise qui peut s’adapter et

se reorganiser fondamentalement en fonction de la situation

moyens pour les entreprises de se actuelle. Selon Gartner, les entreprises devront en 2021

différencier de leurs concurrents donner un meilleur acces a l'information, compléter cette
o information par une meilleure connaissance et avoir la

dans un contexte inédit. capacité de répondre rapidement aux implications de cette

« 2020 a éte marquee par la connaissance.

disruption ». Une annee qui a force L'ingénierie de l'intelligence artificielle

les entreprises a se réinventer, a sans I'ingénierie de I'lA, la plupart des sociétés ne

parviendront pas a faire passer les projets d’lA du stade de la

p!VOter eta explorer de nouvelles preuve de concept et des prototypes a celui de la production
pistes. a grande échelle.,

G ® Gartner



WorkShop

L'hyper-automatisation est l'idee
‘quEe tout ce qui peut étre
automatisé dans une organisation
doit I'étre. Selon Gartner, de
nombreuses entreprises sont
soutenues par un « patchwork » de
technologies qui ne sont ni legeres,
ni optimisées, ni connectees, ni
propres, ni explicites. Ce qui n'est
pas etonnant puisque l'accelération
du e-commerce exige efficacite,
rapidité et democratisation. Les
marques qui ne se concentrent pas
sur l'efficacite, I'efficience et I'agilité
commerciale seront laissées pour

Gcompte en 2021

Le cloud distribué

Le cloud distribué est le lieu ou les services de cloud sont
distribués a différents endroits physiques, mais le
fonctionnement, la gouvernance et I'évolution restent la
responsabilité du fournisseur de cloud public.

Les opérations en tout lieu

Les opérations en tout lieu font référence a un modele
d’exploitation informatique concu pour soutenir les clients
partout, permettre aux employés d’'y accéder n'importe ou et
gerer le déploiement des services commerciaux dans une
Infrastructure distribuée. Cette tendance a €té omnipréesente
a l'arrivée de la crise sanitaire alors que le télétravail est
devenu la norme.

Le maillage de la cybersécurité est une approche
architecturale distribuée pour un contréle de la cybersécurité
évolutif, flexible et fiable. La crise sanitaire a fait que la
plupart des biens et des dispositifs sont désormais connectés
en dehors des parametres de sécurité physiques et logiques
traditionnels.

Gartner
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Understand the Future,
Now

Software is eating the world. Future is your guide from a16z to

technology, innovation, and where it's all going.

Go to Future »




Web1 (roughly 1990-2005) was about open protocols that were decentralized and
community-governed. Most of the value accrued to the edges of the network — users and
builders.

Web2 (roughly 2005-2020) was about siloed, centralized services run by corporations.
Most of the value accrued to a handful of companies like Google, Apple, Amazon, and
Facebook.

We are now at the beginning of the web3 era, which combines the decentralized,
community-governed ethos of web1 with the advanced, modern functionality of web?2.
Web3 is the internet owned by the builders and users, orchestrated with tokens.
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y | St Advisend Internet of Things

Miiro Data: Cartors O a. Speech—.to-Speech Translation
Digital Dexterity \ Machine Learning
Software-Defined Security Wearables .
Cryptocurrencies
Neurobusiness ' Consumer 3D Printing . .
Citizen Data Science Natural-Language Question Answering
Biochips

loT Platform
Connected Home
Affective Computing

Smart Robots
D Bioprinting Systems fqr Organ Transplant

Volumetric Displays A
Human Augmentation A

Q Hybrid Cloud Computing

Brain-Computer Interface Y \ —
Quantum Computing Augmented Reality o Enterprise 3D Printing
. Gesture Control
Bioacoustic Sensing A o Virtual Reality .
| Cryptocurrency Exchange Autonomous Field Vehicles
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Digital Security .
/®— Virtual Personal Assistants
Smart Dust
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GPT-4 Rumors From Silicon Valley

GPT-4 rumored to be
500X more powerful
than GPT-3

GPT-3: 175 billion parameters

GPT-4: 100 trillion parameters?




Ul:UX
DESIGN




Working Backwards

By Amazon

amaZon

& Quora.con

Amazon's approach to new product development is about working backwards from the customer.
The product manager starts by writing a press release announcing the finished product. The press
release is targeted at the end customer and contains information about the customer's problem,
how current solutions are failing, and why the new product will address this problem.

The press release itself is a gut-check for whether or not the product is worth building. If the team
is not excited about reading it then document needs to be revised or perhaps the idea should be
revisited altogether. As the team begins development the press release serves as a guide for the
team to reflect on and compare with what is being built.

The New HJork Times

What's Amazon’s Secret?

Former executives at the tech giant give an inside account of its

management culture in a new book.

ﬁ({(\. s anticie #"’:) :,]

Amazon « WORKING BACKWARDS from customers» : communiqué de presse fictif / infographie finale / pitch / vidéo / website



Working

Backwards
V

Customer delight is our ultimate goal Insights, Stories

N\ ‘7 and Secrets from
Inside Amazon
Colin Bryar
and Bill Carr

Amazon « WORKING BACKWARDS from customers» : communiqué de presse fictif / infographie finale / pitch / vidéo / website



Press Release

T L e

gt aee g b Setatey s tmeps s

Focus on the customer need
The customer quote is key
Leap into the future: Think BIG
Avoid jargon
Say it simply and clearly —
AWS linanizl
The FAQ The Visuals

* Rough idea ~ rough drawin
« Inciude both customer FAQs 9 o 9

and stakeholder FAQs O o VIO P e sresnvrrld « Match fidebty to maturity of your

idea
+  Inchude the hard guestions

« Don't be afraid to be provocative
+ Share your Press Release early

10 gather questions T . ‘ « Create discussion

Amazon « WORKING BACKWARDS from customers» : communiqué de presse fictif / infographie finale / pitch / vidéo / website
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Client Utilisateur
prét pour le départ
vers un monde meilleur
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article de presse
pour le lancement du
service, quel sera l'article
de presse idéal

foire aux questions
quelles seront les questions
des clients, utilisateurs...
Quelles réponses ?

parcours client

quand un client aura un

probléme, comment le solutionner

(

(©

prototype
essai de service ou produit
pour tests et modifications




Use it to get clarity, not to document
Press what you've already decided to do

Release

Customer
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Customer obsession goes beyond quantitative and qualitative data about customers, and it moves around customers’ feedback to gather
valuable insights. Those insights start by the entrepreneur's wandering process, driven by hunch, gut, intuition, curiosity, and a builder
mindset. The product discovery moves around a building, reworking, experimenting, and iterating loop.
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CULTURE DESIGN CANVAS

Design a workplace culture that propels you into the future. Team name: [_ AMAZON _I Date:

© DECISION-MAKING © PRIORITIES

How Is authority distributed? Selnct the top three cultural poiodites using even oves statemsnts
What methods do we use Lo make dec
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How do we canvene and collaborate?

© MEETINGS k

o \ © VALUES /

What 30 we helieve in!
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s
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— nss escass @ i sastans

NORMS & RULES
oﬁow do we cladily expected behayiors o BEHAV'ORS
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How do we celebrate our people,
culture; and woark?
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How do we help mach other learn and grow!
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ATELIER : Working Backwards

Preparer le texte de 10/15 lignes (ou infographie) du
communiqué de presse
qui pourrait étre rediger en jan 2025

a I'occasion des changements et de la mise place du plan

en se focalisant sur les avantages client/utilisateur, le prix
client, le respect de I'environnement et le modéele
d’'affaires (business model)



Faisabilité
«Retrojustification»

CoUlt
C'est possible ! AUtonomie « Retropreuve »
Créativité Working Backwards

Amazon «WORKING BACKWARDS from customer» : communiqué de presse fictif / infographie finale / pitch / vidéo / website



Un exemple
AMAZON

Here's an example outline for the press release:

Heading - Name the product in a way the reader (i.e. your target customers)
will understand.

Sub-Heading - Describe who the market for the product is and what benefit
they get. One sentence only underneath the title.

Summary - Give a summary of the product and the benefit. Assume the
reader will not read anything else so make this paragraph good.

Problem - Describe the problem your product solves.

Solution - Describe how your product elegantly solves the problem.
Quote from You - A quote from a spokesperson in your company.
How to Get Started - Describe how easy it is to get started.

Customer Quote - Provide a quote from a hypothetical customer that
describes how they experienced the benefit.

Closing and Call to Action - Wrap it up and give pointers where the reader
should go next.

Amazon «WORKING BACKWARDS from customer» : communiqué de presse fictif / infographie finale / pitch / vidéo / website



Titre : Contenant les produits/services sous une forme qui résonnera avec le client.

Sous-rubrique : Décrire de maniere concise le client visé ou le public cible en une phrase au maximum
Résumeé : Mettre |'accent sur les avantages que les produits donnerons au client. Partir du principe que
le lecteur concentrera I'essentiel de son attention ici. Le résumé doit donc étre de haute qualité.
Probléme : Identifier un probleme, puis décrire comment les produits en question offrent une solution
Solution : Comment les produits résoudre le probléme dans la pratique ? Le langage doit étre
pertinent et ne pas utiliser de jargon technique.

Citation interne : Inclure une citation inspirante d'un représentant de I'entreprise expliquant les
raisons du développement des produits

L'entreprise doit également détailler ce qu'elle espere que le client gagnera en utilisant les produits.
Est-ce du temps ou de |'argent supplémentaire ? Peut-étre est-ce lié a la confiance ou a un sentiment
accru d'autonomie ?

Appel a I'action CTA : |l est important d'orienter le client afin qu'il profite des nouveaux produits.
TEMOIGNAGES citation review client : ['équipe doit créer un témoignage hypothétique. Mettre
I'accent sur les avantages des produits

FAQ : répondant aux questions ou préoccupations courantes.
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Le psychologue Australien-Americain Paul Watzlawick
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VUCA .y
Volatilité

Vv

Bonne vision, bonne connaissance
Gestion du temps de transition et des plannings

Incertitude

U

Pas vision des conséquences / bonne connaissance
Uncertainty
Mise en place de test ou utilisation de modele prédictif

Complexite

Bonne vision, manque de connaissance
Vision claire du futur
Pas assez de données sur le marché, la concurrence...

Ambiguité

A

Peu de vision & peu de connaissance
On ne sait pas pas ce qu’'on ne connait pas




HOR ORC g NLY-AUGUST 2004
9" Fvategy
Four Paths to Business

Model [nnovation
azar Girstraaed Serguei Netassine

®
104 The M2 ntervisw
I{,enov\? CEC
uanging on
‘ tl::ﬁc 's Future

A2 e g e

The Crisisin
Retirement Planning
Poburt C. Merton

The New Basics

MARKETING




-----

C A

INCER? f,ﬁg Q' ; COMPLEXITY AMBIGUITY

1 understanding these The resulting feeling. Is this
man 1 the great rotation from
bonds to equities? Or wil
bond yiekds stay kow for
longer? What is the best

course of action?



VUCA

HBR
2014

https://hbr.org/2014/01/what-vuca-really-means-for-you

Nathan Bennett et G. James Lemoine
« What VUCA Really Means for You. »
Harvard Business Review, 01/ 2014.

+ complexity

HOW WELL CAN YOU PREDICT THE RESULTS OF YOUR ACTIONS?

Characteristics: The situation has many
interconnected parts and variables.
Some information is available or can be
predicted, but the volume or nature of it
can be overwhelming to process.

Example: You are doing business in many
countries, all with unique regulatory
environments, tariffs, and cultural values.

Approach: Restructure, bring on or
develop specialists, and build up
resources adequate to address the
complexity.

ambiguity

Characteristics: Causal relationships are
completely unclear. No precedents exist;
you face “unknown unknowns.”

Example: You decide to move into
immature or emerging markets or to
launch products outside your core
competencies.

Approach: Experiment. Understanding
cause and effect requires generating
hypotheses and testing them. Design your
experiments so that lessons learned can
be broadly applied.

HOW MUCHDO YOU KNOW ABOUT THE SITUATION?

volatility

Characteristics: The challenge is
unexpected or unstable and may be of
unknown duration, but it’s not necessarily
hard to understand; knowledge about it
is often available.

Example: Prices fluctuate after a natural
disaster takes a supplier off-line.

Approach: Build in slack and devote
resources to preparedness—for instance,
stockpile inventory or overbuy talent.
These steps are typically expensive; your
investment should match the risk.

uncertainty

Characteristics: Despite a lack of other
information, the event’s basic cause and
effect are known. Change is possible but
not a given.

Example: A competitor’s pending product
launch muddies the future of the business
and the market.

Approach: Invest in information—collect,
interpret, and share it. This works best in

conjunction with structural changes, such
as adding information analysis networks,

that can reduce ongoing uncertainty.

Harvard - .

Business -

Review ==

e o9 00
we T

0
o= g Sy
-
A GREAT
PLACETO
ORK

W D0, BlackRock, o
el 1w e d Do

L
NN SNTHTRNON QLAY
s b



https://hbr.org/2014/01/what-vuca-really-means-for-you

VUCA . NIKE Wlth colin kaepernick

"._ ‘ \n\

P AR I\‘ .o

— ]ust doit.




Bob Kendrick
Dylan Lamar

KENDRICKLAMAR

AOVISORT
v { s




COMMENT TOUT |
PEUT S’EFFONDRER

Pablo Serv igne
Raphaél Stevens

y, =g
: o 1Y R 5
sl e T
- -_"‘,v"-wéc.g- -~
ORIt g > B
B I N L P
v - e

SR s B
o ANTHRO '®
“:.,',_ \ée P 0 ( E N E

. SEUIL

Evonomics
Collapsologie

EYONOMICS The Next Evolution of Economics

THEA ITION AL {
E< Sy

|
2y

CHANGE BCONOMICS. AND

The Real Reason Stock
Buybacks Are a Problem

Buybacks are a ma

CHANGE THE WORLD,

DECOLL = “ne

- . ~ Fivinny " e | f f -~
SSIVe jax cocqge ORI 10 2 baral loaw, e tn

3 . g R sl 100 ad-drve. W wpered hinndemis

for shareholders of Darers aaid s futs of dellay

Steve Roih sperading the wied about The Neat
Exveumon of Foooaosie ¥ son thm
20 5 worthy mieion o we e

oae wilk poawerfnd lverige o 21ake

Girls Rock Camp for T e Ty
Economists

Change the World

What Economisis can Learn from

Girls Rock Camp



FLYGSKAM

Will Saeder's fhght shaeing” teend
come o Novauy?

i . QR4 1
La nouvelle tendance suédoise 'képskam' ou 'honte d'acheter’
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HOW WELL CAN YOU PREDICT THI

ambiguity

Characteristics: Causal relationships are
completely unclear. No precedents exist;
you face “unknown unknowns.”

Example: You decide to move into
immature or emerging markets or to
launch products outside your core
competencies.

Approach: Experiment. Understanding
cause and effect requires generating
hypotheses and testing them. Design your
experiments so that lessons learned can
be broadly applied.

uncertainty

Characteristics: Despite a lack of other
information, the event’s basic cause and
effect are known. Change is possible but
not a given.

Example: A competitor’s pending product
launch muddies the future of the business
and the market.

Approach: Invest in information—collect,
interpret, and share it. This works best in
conjunction with structural changes, such
as adding information analysis networks,

that can reduce ongoing uncertainty.

HOW MUCHDO YOU KNOW ABOUT THE SITUATION? -



+ complexity

'HE RESULTS OF YOUR ACTIONS?

Characteristics: The situation has many
interconnected parts and variables.
Some information is available or can be
predicted, but the volume or nature of it
can be overwhelming to process.

Example: You are doing business in many
countries, all with unique regulatory

environments, tariffs, and cultural values.

Approach: Restructure, bring on or
develop specialists, and build up
resources adequate to address the
complexity.

volatility

Characteristics: The challenge is
unexpected or unstable and may be of
unknown duration, but it’s not necessarily
hard to understand; knowledge about it
is often available.

Example: Prices fluctuate after a natural
disaster takes a supplier off-line.

Approach: Build in slack and devote
resources to preparedness—for instance,
stockpile inventory or overbuy talent.
These steps are typically expensive; your
investment should match the risk.



VUCA

Simplifié

Connaissance du futur

Peu de
connaissance de
I'ecosysteme actuel

Bon degré de
prévision,
bonne vision du
futur

Peu de
connaissance de
'ecosysteme

Aucune vision du
futur

Bonnes
connaissances
des marchés,
concurrence...

Bonne vision du
futur et des
evolutions

Bonnes
connaissances du
present

Pas de vision du
futur

onnaissance du passeé / présent

ﬁ



Scio me
nihil scire




VUCA

Exemple

Gestion des
innovations et du
digital




VUCA

outil militaire
adaptation
aux
conditions
DOSt guerre
froide

HBR 2014

complete
bien le
SWOT

Volatilité Incertitude
Complexitée Ambiguite

4 types de situations qui demandent 4 types de réponses (avec un autre
VUCA : Vision, Understanding, Clarity, Agility)

Généralement non cumulable ou plutdt avec une dominante
Planification agile et adaptative en environnement incertain
Utile pour décider dans un marché marqué par I'une des dominantes

La planification a trois ans dans un environnement VUCA est impossible tant le
nombre d'inconnu est grand : comment « savoir ce gu'il faut faire, guand personne
ne sait ce qu'il faut faire »

'ladaptation et la capacité a apprendre vite sont cruciaux :
«Every day I'm learning something new” Sir Richard Branson - Virgin Group

«La confiance de loiseau ne vient pas de la solidité de la branche ... mais de sa
capacité a voler»



VUCA

72 axes

+ |

matrice 2x”2
4 Cases

DeuXx axes

1/ Niveau de connaissance sur I'écosysteme, I'environnement et la
situation

La masse d'informations est suffisante pour connaitre 'environnement ?
'information est disponible ?
Nous disposons de temps pour chercher linformation

2/ Capacité a prédire les conséquences des décisions / Qualité des
prédictions des effets des actions
Le marché est-il apprivoisé ?

Dispose-t-on de modeles de réussite ou déchec ?
Quelle est notre expérience sur les reactions du marché ?

Bonne connaissance et bonne anticipation Volatilité
Bonne connaissance MAIS pas d'anticipation Incertitude (Uncertainty)
Mangue d'info MAIS bonne anticipation Complexité

Manqgue d'info ET aucune anticipation Ambiguité



VVIJCA 1/ CONNAISSANCES

Niveau de connaissance sur
ecosysteme, l'environnement, les
De ||X concurrents, les regles et la situation

dX€S 2/ PREDICTIONS

Capacite a predire les conséguences des
decisions

Qualité des prédictions des effets des
actions



Volatilité (vitesse)

Situation non stable, qui change et évolue rapidement. la vitesse des changements augmente avec des
fluctuations sans tendance claire

instabilité pour un durée inconnue

facile a comprendre, bien documenté , habituel

Des 4 situations c'est la plus facile a appréhender, la difficulté vient de la vitesse, de la rapidité et des délais
de réaction (difficulté 2/5)

PAR EXEMPLE : la fluctuation des cours du pétrole :les prix dapprovisionnements sont impossibles a
reguler

les décisions doivent étre claires et partagées par tous rapidement (exemple : un objectif général de
conserver une rentabilité de x % ).

Le décideur doit aussi étre a I'ecoute des mouvements du marché et avoir prévu des moyens d'amortir les
fluctuations pour limiter leur impact, en phase avec la rentabilité recherchee (exemple : établir des stocks
suffisants mais limités car ils engendrent des coUts éleves)

Bonne connaissance de la situation Bonne prévisibilité des actions Les informations sont disponibles, elles
sont simples ; les effets des actions sont prévisibles. Mais la question est le temps : quelle est la duree de
cette situation.

Cest volatile. Il faut agir vite, étre prét a pivoter et rester agile !



Incertitude Uncertainty

La situation n'est prévisible, ni certaine. Le présent n'est pas clair et le futur encore moins,
impossible de planifier sans compréhension du présent
les effets sont connus, documentés, mais leur arrivée est incertaine

Difficulté moyenne (difficulté 3/5)

PAR EXEMPLE : si un concurrent lance un nouveau produit (ce qui n'est pas certain) ALORS il se
passera une guerre des prix

les decisions prises dans ce cas nécessitent de s'assoir sur une bonne connaissance des
donnees économiques. Le recueil et le traitement de données permettent de limiter
'incertitude et doptimiser les chances de succes. La prise de deécisions se fait aussi en faisant
appel a des experts capables d'apporter des solutions innovantes issues de l'analyse des
donneées

Bonne connaissance de la situation Pas de prévisibilité des actions
Beaucoup d'information disponible mais pas de modele ou d'antécédent.

Cest incertain. Il faut se lancer pour avoir la premiere expérience qui sera un atout
concurrentiel.



Complexite

La situation n'est pas simple, ni linéaire et il N'y a pas d'analyse, dexplication ou de solution simples,
arbre de décision complexe, facteur de décision multiple (PESTEL)

Les données sont multiples et complexes

I est possible de prédire et réfléchir a chacune des occurrences, mais leur multiplicité rend le
raisonnement difficile

Difficulté moyenne (difficulté 3/5)

PAR EXEMPLE : les groupes de consommateurs réagissent difféeremment aux FakeNews

décisions doivent étre collaboratives car les facteurs a analyser sont multiples. 'appel a de nombreux
experts est indispensable pour maitriser tous les parametres en jeu. Exemple de choix a faire :
prendre de decisions liées a des marchés hétérogenes ou chacun possede ses propres regles et
coutumes

Faible connaissance de la situation Bonne prévisibilité des actions

Beaucoup de variables interconnectées.

Pris individuellement, les effets sont simples et connus. Mais le nombre et |la diversité font la difficulté.
Cest complexe. Il faut diviser en petite entité et s'adresser a des spécialistes puis refaire la synthese



Ambiguiteé

Situation tres floue. Pas de rapport évident entre cause et effet/conségquence mangue de clarté
sur la signification d'un événement difficile de predire limpact des initiatives

ON ne connait pas cet inconnu avec une situation sans précédant

aucune connaissance, aucune documentation, aucun antécédent

il faut faire des hypotheses

C'est la plus difficile des 4 situations (difficulté 5/5)

PAR EXEMPLE : si un Etat interdit la circulation des camions

les décisions a prendre dans cet environnement sont difficiles car les forces en présence ne sont
pas identifiées, l'entreprise doit faire des choix « pour la premiere fois », sans faire appel a son
expérience. Exemple de situation : décider de lancer des produits en dehors de son cceur de
meétier ou se développer sur des marchés emergents

Faible connaissance de la situation Pas de prévisibilité des actions La situation est inconnue, les
développements et évolutions sont impossibles a prévoir. Les éventuelles actions auront des
effets imprévisibles. Il n'y a rien de comparable. Cest ambigu.

Test and learn par petite touche en limitant les risques.



Notre concurrence est composée a la fois de
multinationalos, de PME de TPE et d'auto-
entrepreneurs

Nous souhaitons vendre nos produits dans un
marche sur lequel nous navons aucune
expérience et information disponible

Nous avons besoin de talents déposant deja
de leur réseau d'expertise

Nous maintenons un portlolo de technologies
gui demandent des équipements et des
logiciels de niche

Nous avons de nombreux fournisseurs dont
les retards de livaisons pouvont avoir des
conséquences durables sur la production

Nous vendions dans 10 pays disposant
chacun de leur propre spécificités et de leurs
lois

Nous répondons a un appel doffre en
collaboration avec un concurrent pour apporter
une reponse globale.

Nous ciblons plusiours segments clients dont
les attentes sont contradictoires

Nous avons besoin de personnes capables de
développer des competences qui n’existent pas
encore

Notre offre soit en méme temps obsoléte et
avant-garde selon le pays et les segment de
marche

Nous souhaitons trouver des fourisseurs plus
efficaces dans pays ou il est difficile de trouver
des informations.

Nous vendons sur un marche ayant a la fois
une clientéle mature et une clientéle qu’il faut
former

Dans notre industrie. certains concurrents
font des réductions importantes qui

De plus en plus de nos clients prennent en
compte les notations en ligne, ce qui a un
effet exponentiel sur nos ventes.

La rapidité des changements d'attento des
candidats affecte notre attractivite.

Il'y a des améliorations technologiques qui
remettent on cause notre business model

Nos fournisseurs sont susceptibles d’'étre
affecté par un confinement ou la météo

Nos exports sont sujets a d'imprévisibles
changements de frais de change et de tarifs

Le lancerrent d'un produit concurrent prévue a
une date qui nous est inconnue rend | avenir
imprevisible

Un de nos segments clients est en train de
changer mais nous n'en comprenons pas
encore la raison.

Nous recrutons des seniors et des miliennials
mais ignorons sils vont rester.

Une nouvelle technologie ours de
dévoloppement pourrait rendre nos produits
obsoldtes du jour au londomain

Des fournisseurs vont fusionner, ce qui va
augmenter nos pris et affecter notre
approvisionnoment.

Un composant de notre procédé de production
risque de devenir interdit mais nous ignorons
quand



VUCA

Simplifié

Contrairement a
SWOT ou PESTEL
toutes les cases ne
sont pas remplies
alinstant T.

A chaque étape, le
décideur se trouve
dans une case qui
néecessite une
certaine attitude
Outil militaire post
guerre froide

Deécision
multifactorielle

Il faut mieux
analyser et
clarifier la
situation

La solution est
iInconnue dans
un
environnement
instable

2/ Capacité a prédire les conséguences des décisions /

Qualité des prédictions des effets des actions

il faut de I'agilité
pour imaginer le
futur

Seule la vitesse
des changements
augmente

il faut suivre la
vision de la
stratégie et
'adapter

La stabilite
actuelle n‘aide pas
I'adaptation au
futur

il faut mieux
comprendre les
réactions face a
nos actions

1/ Niveau de connaissance sur l'ecosysteme, l'environnement et la situation



UCA

Exemple
Politique

Attendre 'inattendu

(VOIr aussi le brexit ou
'élection de Trump ou
encore le printemps
arabe)

2020 élection mairie
de Paris, les
consequences des
programmes et
alliances sont
connues mais l'etat
de la situation n'est
pas clair

2017 Macron devient
président

La situation n’est pas
claire et les
consequences des
actions non plus

2019 réforme des
retraites, la situation
et les projections
sont claires. Les
forces en presence
défendent un point
de vue clair.
Comment cela va-t-il
tourner ?

2018 les gilets
IEREnERIESE)
La situation est claire
NEIRRES
conseqguences
restent inconnues




VUCA

Exemple
Ferrero

Huile de palme
Prix bas
Ségolene Royale

&




Nike peut arréter toute
communication
pendant quelques
Mois et tester
regulierement la
capacité d’oubli

U / \ Nike peut retirer sa

Exemple campagne et

présenter des

N|KE EXCUSES

La campagne de
'année 2018 : NIKE
Believe in something
avec Colin Kaepernick

‘. '}Hl ‘:_v b

—

A'" >

Si la communication
ne «passe» pas est
ce que Nike est
reellement prét a
TOUT perdre ?

Comment vont réagir
les utilisateurs face a
une telle pub (dans
un premier temps
rejet, puis ensuite
adoption)

-l

Believe mpsomething
Lven if it means sabnficinggeveryvthing



UC

Exemple
SAFRAN

Le fly shame
(flygskame) lancé par
GGreta Thumber
Suite du /37/MA

Quel sera le prochain
mode de transport
ostracisé ? (camion,
voiture, diesel,
electrique, avion...)

Doit on faire des
recherches sur un
moteur qui
consomme Mmoins ou
électrique ?

L'aérien est-il trop
consommateur
d’‘énergie fossile, trop
producteur de CO2 ou
trop bruyant ?

Le nombre de
passagers et le fret
vont ils baisser pour
des raisons
ecologiques




UCA

Exemple
RENAULT

La voiture electrique
'emprisonnement de
Carlos Ghosn

\ - /
RENAULT




UCA

Exem
FCOL SUP

Les diplomes
Les MOOC
Les formations pro

Faut il lancer toutes
les formations en
MOOC a distance et
gratuite quitte a vider
I"école ?

Les recruteurs
seront-ils toujours
aussi attachés aux
dipldbmes ?

| 'effet des classements
et accréditations dans
le nombre de candidat

Quid des nouveaux
classements qui
pourraient apparaitre
?




VUCA

Simplifié

Contrairement a
SWOT ou PESTEL
toutes les cases ne
sont pas remplies
alinstant T.

A chaque étape, le
décideur se trouve
dans une case qui
néecessite une
certaine attitude
Outil militaire post
guerre froide

Deécision
multifactorielle

Il faut mieux
analyser et
clarifier la
situation

La solution est
iInconnue dans
un
environnement
instable

2/ Capacité a prédire les conséguences des décisions /

Qualité des prédictions des effets des actions

il faut de I'agilité
pour imaginer le
futur

Seule la vitesse
des changements
augmente

il faut suivre la
vision de la
stratégie et
'adapter

La stabilite
actuelle n‘aide pas
I'adaptation au
futur

il faut mieux
comprendre les
réactions face a
nos actions

1/ Niveau de connaissance sur l'ecosysteme, l'environnement et la situation



VUCA

Exemple

Gestion des
innovations et du
digital




UCA

Exemple
A

Les métiers de
demain







Volatility

CHANGEMENTS RAPIDES, DIFFICILE A
PREDIRE ET SANS STRUCTURE OU
TENDANCES CLAIRES

Uncertainty

CHANGEMENTS PERTURBATEURS
FREQUENTS OU LE PASSE EST PAS UN
TRES BON PREDICTEUR DE L'AVENIR

Complexity

EVOLUTIONS COMPLEXES, AVEC DES ASPECTS
TECHNOLOGIQUES, SOCIETALES, GEO-
POLITIQUES ET ECOLOGIQUES ENTRELACEES

Ambiguity
PEU DE CLARTE SUR CE QU! EST REEL OU

VRA| ET DIFFICILE DE PREDIRE L'IMPACT DES
ACTION OU DES INITIATIVES
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outcome of your actions?

VUCA

Complexity
Multiple key
decision factors

Volatility

Rate of change

Ambiguity
Lack of clarity
about meaning
of an event

Uncertainty

Unclear about
the present

How much do you know about the situation?




L'éecole en

quelques chiffres.

ETATS-UNIS

ALLEMACNE

! RUSSIE

SINCAPOUR

| SANTE
ET BIEN-ETRE

2 ENERCIE
ET CHANCEMENT
CLIMATIQUE

3 TRANSFORMATION
DICITALE

4 ECONOMIE
DU PARTAGE

5 cEoPOLITIQUE
ET ENTREPRISES

6 ENTREPRENEURIAT

* CHAIRE PAIX ECONOMIQUE,
MINDFULNESS,
ET BIEN-ETRE AU TRAVAIL

*« CHAIRETALENTS DE
LA TRANSFORMATION
DICITALE

* CHAIRE FERE
FEMMES ET RENOUVEAU
ECONOMIQUE

*« CHAIRE ANOSMIE:
RENDRE VISIBLE
LINVISIBLE

* CHAIRE PUBLIC
TRUST IN HEALTH

* CHAIRE TERRITOIRES
EN TRANSITION

6 EXPERTISES DE RECHERCHE

6 CHAIRES

06 7

Z

CLASRIMVEINTS 2N MOYIDNMNE SUR LES BLUNIERDS ANNES

125

PRIVERSCTIA INTEAN ADOMAULS PARTES RIS

143

ANTTOSALITES RENISDOTERS ALSIEN D LYCIN

DF POOTESSEU RS INTERNATTON ALY

msiwron 54

PARIS

CAMPMIS 1N AN

9
Z
Z

46 500

COLLARIBAT Y10

8000

LSS LA LA 1B
PERERARAERERARARERARERRILIRNINY
LLLAALARE LARRLAL )

CTUDLANT S DOXT 000 N TERRATIDNAVL
LT 120 ST0RTES DL HAUT SIVIAY

PAHTHIPANTS BN FURBMVATIN CONTIANL

20

MHOCRANMES OF FUEVATION

ey o fid

CRENOBLE

7000

PROFESSIONNELS EPRISE
QUI PARTICIPENT A LA VIEDE
LECOLE

250

ENTREPRISES PRESENTES SUR LES
FORUMS DE RECRUTEMENT
DE LECOLE

1000

CADRES PRESENTS LORS DES JURYS
D'ENTREE ET DE SORTIE




GRENOBLE
ECOLE DE
MANAGEMENT

@ OCI GEMaRLE

En rejoignant Grenoble Ecole de Management,
vous faites le choix d'une école réellement
engagée. Notre mission et notre raison d’étre :
apporter des réponses, par la formation et la
recherche, aux grands défis de la transition
écologique, sociétale et économique,

et contribuer a un monde plus résilient,

plus juste, plus pacifique, plus responsable.

grenoble-em.com

12 rue Pierre Sémard - 38000 Grenoble

183 avenue Jean Lolive - 93500 Pantin

Act

Think

mpcct
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workshop

hubertkratiroff

06 80 43 29 05

hubert@kratiroff.com
linkedin.com/in/kratiroff
@kratiroff



Next Big
Things
In Tech




VUCA d'un secteur :

Choix d'un secteur / marché / entreprise
Remplir la matrice VUCA

Présenter votre matrice VUCA et comparer la aux autres matrices
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WEB 3 In
our lives
our companies
our citizenship




Nano (techno, matériaux, graphéne, H)

Bio (techno, mimétisme, blob, axolotl)

Informatique (o, 3pprint, Additiv

- Blockchain, Quantique, Algorithme)

¥ Cognitif (os. 1, ML, Mooc, edTech,
apprentissage adaptif)

NBIC appliqué a votre entreprise, vos
produits, vos services...

+ 2 énigmes dans la slide




TEI_'_ ME TMSIDK a propos du cours, des
themes, des sujets, de
0 M ETH I N G I'innovation, des stratups et

licornes, des technologies, des

KI DUN T roles models ...

NOW!

(préparer un plan B et annoncez
WITH STEPHEN ). DUBNER 1 le A progressivement)

Host of Freakonomics Radio







1/ Quel est I'intérét pour une entreprise d'utiliser les

outils WEB3 ?
2/ Quelle pourrait étre la stratégie WEB3 de GEM ?

3/ Citer les 5 actions WEB 3 que GEM pourrait mettre

en place
4/ Quelles collections de NFT pour GEM, quelle utilité ?

5/ Quelles metavers pour GEM ? Avec quelles

interopérabilités ?







XAVIER NIEL )

MARC SIMONCINI o LOIC SOUBEYRAND

FREE. CLENT LUNCHS . . ~ DAL CUENT LUNCHR - - / A CATATTL & O Lo
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CE PDG
EST CON-

-cerné par le bien-étre de ses employés.
C'est pourquoi il a choisi Lunchr, la seule
carte titres-resto qui permet de regler son
défeuner vraiment partout’ et sans limite de
paiement.

lunchr

= lunchr

3 La carte titres-resto, en mieux,

XAVIER NEL

Liares by 1375 001 €1ML0 grmrear i 95 64 bt 1o £ o guag Sy 0ot b ey T8 €0 B0 pms w

Vs jiaa sl DONC uler vETY MSe W4 & ARSI SRR Bk 8 PRIANAT Sem b RIVE Sed buied

CE PDG
EST DUR-

-ablement engage dans I'amélioration de
la qualité de vie au travail. C'est pourquoi
il a choisi Lunchr, la seule carte titres-resto
qui permet de régler son déjeuner vraiment
partout’ et sans limite de paiement.

lunchr

m lunchr

D La carte titres-resto, en mieux,

MARC SIMONG N

(e hes 330000 Eustsamments ooy et bl be Crmmpmgt) Matonits des 11906 Bestas et
WAL PR GONC FRET »oN e Iee LT B NI T STOR e DSANE] BT 08 WORS 348 Pasey
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OANYDCOWN

CE PDG
EST CON-

-cemeé par votre blen-étre en entreprise.
C'est pourquol Il & creé Lunchr, la saule
carte titres-resto qul permet de régler son
déjeuner vraiment partout™ et sans limite
de paiement @,

nche

s lunchr
PRPRBNILES AR ’ L8 carte litres-testo, 06 mieus,
Prei=- 1N —— - — ot G o .

- - — : . e ———— -




La carte

i

3

g

#

Introducing”

Introducing’

Swile Card
Swile Card 8 -

La carte

- ) B la plus inutile
la plus inutile _ dumoment.

du moment. " | ST
12

Acceptée dans tous les restos, les commerces, .
ke cinémas, les thédtres et méme les salles de sport.®
C'est co qui s'appelie avoir le sens du timing. ’

o3 ondmaa, les thalitres et méme o salles de sport
Costoe gul s'appolle ovor le sens dutiming

P

L. 4

s s N gt A Al
B e — )
il

swile.co
. »

- P

DANY BOBUN



Let’s smile
at work.

Swile, la carte et I"'app au service
de '’engagement des employeés.

swile

Swile Card

La carte la plus puissante jamai:
imagineée pour les employés.

-g,,
La carte titres-resto

£ VJIrr
LS B ¥ § NS

swile



Lancer la version HybridWork de SWILE :
réservation et payement de coworking

déplacement pro (train, avion, multimodalité, mobilité douce)
hébergement pro (tout type d’hébergement)

achat d’équipement de bureau (écran, chaise, webcam...)
choix, réservation et paiement de formation pro

et bien sdr le déjeuner en ticket resto dématérialisé

MAIS

OBJECTIF VALO : passer de 1 a 6 milliards !






CoWorkingCard...Ticket
Well Working ... Tiers lieux

WeJe i

Yous étes une belle personne ? Yous

allez adorer ie well working ® SPACES

Apris l'open space (qui rend les gens fous), le coworking (quil rend les gens
schlagues), lo home working (qul habllie les gens en pilou pilou), le concept du
waell working est simpie : bichonner les belles personnes moyennant un

.bonno-mcnt 2 In hauteur de leur beauté intérieurs... Et de lour rdussite . Inte rna tl Onal
mmmmmmmmmm morn‘ne’ Workplace

Group



4
SHACK

NOS ADRESSES REUNIONS EAT & DRINK STUDIO TV SHACK LIVE WORK WELLNESS SHOP DEMAIN 2 SE CONNECTER

L.e Shack est un
lieu...

=
1
—— T

o |

i Ou lon rencontre des personnes de son cercle relationnel, de sa profession ou dautres univers.
! < .'-—‘-

Ou lon echange des idees, des projets, et s'accorder des moments de detente

V \fie \.;- \.
A

f,@‘}’/\?\)\;\

\

Ou lon découvre des tendances, des talents, un nouvel art de vivre

LIRE NOTRE MANIFESTO
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Les grandes
reussites viennent
des bonnes equipes
aui ont pivote... plus
que des gmndes
idees !




Les VC (venture capitalist)
choisissent d'abord I’'équipe ...
et 'oriente sur un bon projet






PERSONA
User-Story




« J'ai un beau métier, mais
mes priorités sont ailleurs.
Mon employeur n ‘est pas
mon seul centre d’intérét »

Jean Luc 36 ans est pilote de
ligne depuis 3 ans dans une
compagnie low cost
européenne.

Il trouve que sa vie manque de

sens, de variété et d’originalite.

Nom Jean-Luc
Age 36

Vie a Paris
Avec Jeanne

Sans enfant
EducationSupérieure (ingénieur école promo ...)
CV pilote entreprise 1

Pilote entreprise 2
Passionné d'aviation et de modeéle réduits

Passionné de races de chiens et de voyages en
Asie

EPIC / USER STORY / PAIN POINT / PROBLEME

Quel est le probleme de Jean-Luc ?
Quelle est la frustration de Jean-Luc ?
Quels sont les besoins et attentes de Jean-Luc ?

Pourquoi n’est-il pas satisfait des solutions
existantes ?

Revenus

Fréquences

Niveau Technique

® ¢

£
® 9
(57

Giﬁ’%eﬁ-

0@@%



« QUOTE . happy
to be an

entrepreneur in
Description: funder of an IOT

company

9 employees

7 millions euros turnover
29 clients with 650 shops

G ECOLE DE LA FINANCE

Name

Age

Live With

Education

Resumeé

Company 2012...2020
Products

PAIN POINTS

10/04/2020 RENAULT INTERNAL

[ S

DD

O00Qo
o OO0 O

OO O

e
E-
S



Surnom
Age

Vit a

Vit avec
Enfant
JOB

Education
CV

Passionné par

Problemes / Besoins / Attentes / Frustrations /
Insatisfactions / Pain points




«

BABETTE

tout le monde se moque de

ma télé et de mon téléphone. C ’es?>
vrai les clapets et péritels sont d’'un
autre monde. Il faudrait que je
change tout.

Utilise intensivement des
appareils trop vieux, elle se
sent jeune mais disqualifiée
par ses outils

69 ans, retraitée de la fonction publique,
mariée a Pierre, 2 enfants, 3 petit fils (dont 1
influenceur)

Vit a la campagne entretien son potager, son
jardin et sa maison

Garde souvent ses petits enfants
MARQUE : TF1, Jardiland, Nagui

Problémes, attentes, frictions ;

son électroménager n'a pas ete change depuis
25 ans et sa TV est encore cathodique

son téléphone a clapet ne lui permet pas de
dialoguer avec ses petits enfants et de suivre
leur vie sur les réseaux

Revenus

| v

Ville

\
A 4
Frequences

Usage mobile

Know How

v

SN JOH
©00Qo

©®
o
0
S

Q06 @
NoNeX <






CtoC

GtoC

RtoC

EtoC

MtoC

CtoG

GtoG

RtoG

EtoG

CtoR

GtoR

RtoR

EtoR

MtoR

CtoE

GtoE

RtoE

EtoE EtoM

MtoE MtoM



Millennials ???

BabyBoomer (1940-1965 +/- 6 ans)
GenX (19551985 +/- 8 ans)
GenY = Millennials (1979 1999 +/-5 ans)

Generation | LY . GENERATION Z.
bridging i -- CONNECTED FROM BIRTH.
mﬁpfamereqT " | | Born mid-1390s 1o 2010. <\
multi-task A\ sk taking S %,
education f(_‘.-':«I'JrIC:;‘;.Sg DELMAN 8095: | SAF ﬁAl\:

Self Expression



<] Home ivo;Noliﬁnnﬁnna ] Meminogos L Search Iwitise Q '2 m

Tweats Following Fallowers Likes =
8,248 81 877K 148 m :

2 Tweets  Tweets & replies  Media
bernard pivot
Soemardpivot! bernard pivot @barnarmnnatd « 4h v
rei osur n K f < ser 201 srer
Asostroshes; Boullion de Citture, Doubls M.G 'l asur rps amis s.ns::as d'ave Ie‘\!s arf les Reser: 201€ le veroe azsre
réprimancan et la calars [ personne tés comadterte).

|&. Eoatura, Fooths || Bounmandise,
Homrme, Inenaew, counaleme, Kinsue,
Lire, MOIS.. e 20 ,'__) 12 t'l 5

& Troredide Taod

3 T o124 £y 12 =
-~

[ Joned Noveroar 2011

bernard pivot @barnarmpratt - 4h v
Je e atte 'entréa ohez Robar oe coap 3y, 0, hovarbaad, stonvene ling,
Throot i berrmnd pleot ruPaing, etc. qui aspardennent au glok sk ?

bernard pivot k=
@bernardpivot1

Le mot arrogance contient deux r, un r de mépris, unr de
connerie.
07:55 - 24 mars 2016

) 1024 () 1204 personnes parlent & ce sujet ()






GEN

I

9 bernard pivot
#G E N / dl’\ Dans ma generation, les garcons recherchaient les
ﬂ a pa S age petites Suedoises qui avaient la reputation d'etre moins

coincees gue les petites Francaises. J'imagine notre

#G E N p refe re | e étrz::?r:j:é;;t"re trouille, si nous avions approché une
contenu online natif .
#GEN visite 3 réseaux /|

. / Jean
\/ r Vie Patl
Ville
Ave J &
. i
. M Education Supérieure (ingénieur émle Eréauences
— promo 91) 4
O nnnnnnnnn pise E
Pilnte 2
Niveau Tachnique
rrpl:w nest pas
mo 53 / centrz Pacciinad aviation ot de modala
dinteré réduls
Usage mohile
Passianae Jeracesde chiens et ce l
Jean Luc 36 ans est pilote voyageser Asle / r
depuis 3 ans dansune
compagnie européenne Know How
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EMPATHY
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E th c Designed for: Designed by: Date Version:
WHO are we empathizing with? GOAL . What do they need to DO?
Who is the person we want to understand? What do they need to do differently?
What is the situation they are in? What job(s) do they want or need to get done?
What is their role in the situation? What decision(s) do they need to make?
How will we know they were successful?
What do they THINK and FEEL?

PAINS GAINS

What are their fears, What are their wants,

frustrations, and anxieties? needs, hopes and dreams? - What do they SEE?

What da they see in the marketplace?

What do they see in their immediate environment?
What do they see others saying and doing?

What are they watching and reading?

What do they HEAR?

What are they hearing others say?

What are they hearing from friends?
What are they hearing from colleagues?
What are they hearing second-hand?

© What do they SAY?

What have we heard them say?
What can we imagine them saying?
What other thoughts and feelings might motivate their behavior?

What do they DO?

Whal do they do today?
What behavior have we observed?
What can we imagine them doing?




Nouvelles
Attentes

Pourguoi se contenter du
minimum ?




SELF-
ACTUAL-
IZATION

PURSUE INNER TALENT,
CREATIVITY, FULFILLMENT

SELF-ESTEEM

ACHIEVEMENT, MASTERY,
RECOGNITION, RESPECT

BELONGING-LOVE

FRIENDS, FAMILY, SPOUSE, LOVER

SAFETY

SECURITY, STABILTY, FREEDOM FROM FEAR

PHYSIOLOGICAL

FOOD, WATER, SHELTER, WARMTH

BATTERY

oPY



GenX : web et internet 2000

GenY : mobile 2070
GenZ: living services 2020

source : Google, Accenture



1995 : information sur le web
2000 : e-commerce

2005 : relation

2010 : mobile / smartphone
2015 : living services

2020 : blockchain (use case NFT)

S
source : Google, Accenture



CHANGER DE VIE

P

1,2

MILLION
ont décidé de
se séparer de leur
conjoint.e

I,

8,9

2,6
MILLIONS
ont décidé de

changer de travail

ou d’orientation
professionnelle

T

2,6
MILLIONS
ont décidé de

déménager

D
i il

726 000

ont décidé

d'acheter
une résidence

sacondaire

CONSOMMER AUTREMENT

v
</

8,3

MILLIONS MILLIONS

ont décidé de ont décidé de
ne plus acheter changer leur fagon
que le minimum de manger

et préparer leurs repas

SE RECENTRER

7,8

MILLIONS
ont décidé de
cesser de consulter
I'actualité

-

6,6
MILLIONS
ont décidé de

se meftre au sport

A

3,7

MILLIONS

ont décidé de

se mettre a lo
médiation

%,

6,2

MILLIONS

ont décidé de

boycotter certaines
marques ou enfreprise

nouTy

2,9

MILLIONS
ont décidé de
surveiller / limiter
leur temps de
connexion internet

Nouvelles vies
2022

Nouveaux JOBS
Influenceur
slasheur

‘OB SOCQ Lot
®

@ Consommation






Customer Journey




Nom du Touchpoint /
Point de contact

Channel / Canal

Interaction du client

Interaction de la marque

Avis du client percu par le client

Décalage avec le
positionnement voulu



Customer Journey Map  Journey Map Title

Touchpoints Title of touchpoint
CHANNELS Channels over which the
touchpont happens |.e.
phona, email etc.

CUENTINTERACTION How/why the chent
becomes

COMPANY INTERACTION How/why the company

THEY FEEL What the diient is fesing

SHOULD FEEL How the company wants

SOLUTIONS/ What are possible

OPPORTUNITIES solutions or opportunites
that could Improve the
Irteraction and banaelit the
client during this specdic

touchpomt.




Numéro du tauchpoint
Peoint de contact

Type de canal

(enline oifine wed APP RS stream
conversation influence ben dispiay emall
vidéo SEQ nativead DOOM)

Nom du canal / channel

(FB, Instagram, Google, TWT, Bog, article,
bure blanc, WeChat, YouTube, méds,
Pinterast, Amazen...)

Interaction client

(Comment et pourquoi le cherk utlise ce
point de contact 7 Quelles Informartions a4l
e ?)

Interaction margque
(Comament et pourqual 1a marque est
présente 7 Outlis dignaux utiises 7)

Avis / percgption du client
& FLOO
*x Ohe

Décalage avec positionnement voulu
(IMage ou 3cTons souhaltéas par
rentreprise : mémarisation, téléchargement,
commande...)

Solutions et propositions
d'amélioration

(néant si parcours futur ou propase, sinon
queiles sont l&s pistes daméioration dun
parcours constaté ou audits)




Bloomberg
Technology

"



CUSTOMER JOURNEY




CUSTOMER JOURNEY




Customer
Actons

Front of
Stage Interactions

Back of
age Interactions

Support
Procasses

Site Intarnet Picture
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| Site Inteme? Picture
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Publicités sur Linkedlin Social Programmes de fidélisation client

8- —8— A
=P - ~

PPC, SEA, SEQ U Webingires P a A //
/ / \
/ \ / \ Email Campagne, [
Evénements, Expositions W' 0 Médias socioux {,ﬁ Site web \. Newsletter &
)/ \\' / \\‘ ,,/
pn : - ,IF'._‘:?
Evpirience i ¢ \ Fidélisation
® client QP A
. |‘ ’
\| / & ’/ \'\ f‘
\ !@ Recommandations, ¢ Etudes de cas @ Website Chat \ @
"\ / Bouche a credle \ / \ /." Diners VIP,
AN / W /' Déjeuners VIP,
R, ; ~_ " aster Classes, 7 Ateliers
~8®— D ool Webinaires, S
nements
Blog, Sites d'avis,
Ebcok, Emoignages clients,
Livre blanc;, Tutoriels vidéo

Webinaire



Find and install the Lyft Create an account (if Enter payment
E i c app you don't have one information
p already)
Search the app store or Enter full name Enter credit card

User Story

google play store

s @ -

Sign in

Sign in with email and
password

Enter the address of
where you want to go

Use keyp@ard tart
typingiaddress (adto-
compléte)

User picks Lyft level of End of experience
service ( XL, Black, Lux)
Show user different cost Rate driver

for each level of service

Enter email Sign in with Facebook Use current location for Show the arrival time for Receive receipt
pick up point each level of service
2
A RELEASE 1 (Total Estimate: 7)
Enter mobile phone Use map to pick User confirms their ride Show th e new
number destination Lyft food deli app

Create a secure
password

Enter a different location

of where | want to be
picked up

7

Show important info
about their ride:

- amval time

- driver name
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ATLASSIAN
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JiraSoftware ¢ JIIrQl

® 0 0 |irateamsmspace.com

o Q Teams in Space
Software project
Q & Backlog
- (Il soard
22 Reports
& Releases
ﬁ Components
2y Issues
<> Repository
[ Additem
o Settings

Board

Q Quick Filters «

TODO S

Engage Jupiter Express lor
cuter solar system traved

SPACE TRAVEL PARTNERS.
BA s = B

Create 90 day plans for all
departments in the Mars Office

8Q e :

Engage Saturn's Rings Resort
as a preferred provider

gas 0@

Enable Speedy SpacaCraft
as the preferred

S aanie s 20 es 208 5o |

IN PROGRESS 5

Requesting avallable flights
IS now taking > 5 seconds

SEESPACELZ PLUS

U’\\ 3 ['”':3

Engage Saturn Shuttle Lines
for group tours

BA s« s @

Establish a catering vendor
to provide meal service

[LOCAL MARS OFFICH |
BA s @

Engage Saturn Shuttle Lines
for group tours

CODE REVIEW 2
Register with the Mars

Ministry of Revenue

LOCAL MARS OFFICE

Qas

Draft network plan for Mars
Office

| LOCAL MARS OFFICE |
Q3 ris-1 c

Release "o

DONE 8

Homepage footer uses an
inline style -should use a class

LARGE TEAM SUPPORT
g A AR P ]

Engage JetShuttle
SpaceWays for travel

SPACE TRAVEL PARTNERS
OAs =21 @

Engage Saturn Shuttle Lines
for group tours

SPACE TRAVEL PARTNERS
0 nsvs @

Establish a catering vendor
10 provide meal service
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1/ Présentation équipe (1mn oral)
2/ Persona (1)
3/ Carte d’empathie (simple)

4/
5/
6/

Parcours client (7))
Product Backlog (10 user stories)

Prototype (Marvel App)

Better done than perfect



