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DAQ: decentralized autonomous organization
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Un utilisateur a des attentes (client b2b, b2c,
interne, business partner, stakeholder, shareholder)

lorsqu'il rencontre la marque dans un
arcours enchanté (points de contact,
ouchpoints, pas de friction, pas de couture, pas de

défaut, fluide, simple, frictionless, steamless, flawless)

il laisse des traces de son passage sous
forme de données (connexion, tracking,
tracing...)
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DNVB = DTC
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BtoA = BtoG
BtoB vs. BtoC
DTC

BtoR
DNVB

« Ia véritable (€)X 2]

économie est la
CtoC, CtoB consommation finale
’ des ménages, le
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variation de stock »
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#GEN KOL (key opinion leader)
GEN XYZ
Future shapers
«Affluent People»

o Influenceurs (mini macro)

#GEN n'a pas d'age
#GEN préfere le
contenu online natif
#GEN visite 3 réseaux /j
#GEN passe 10h/j devant un écran
=50% de la population occidentale

GenX : web et internet 2000
GenY : mobile 2070
GenZ: living services 2020

<’ g source : Google, Accenture

Si vous n’étes pas dans Google,
vous n’existez pas !

If you're not on Google,

You don’t exist

#GenX

Moy % TS #GenZ

: f]uve]
L Jald 3 YouTube
- NETFLIX

Pdr

/ S
| e ol
NEWS 24/ 7

ET POUR FINIR :

Plus d’attentes...

G ACTTHINK IMPACT

1995 : information sur le web
2000 : e-commerce

2005 : relation

2010 : mobile / smartphone
2015 : living services

2020 : blockchain (use case NFT)

source : Google, Accenture
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Nouvelles
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Pourquoi se contenter du
minimum ?
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OUR HOMES
OUR BODIES
OUR FAMILIES
OUR EDUCATION

OUR WORK

OUR TRANSPORT
OUR FINANCES
OUR SHOPPING

GAMIFICATION
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« QUOTE : happy Company 2012...2020 —_—
to be an Products
entrepreneur in _—
Description: funder of an IOT PAIN POINTS
company
9 employees —_—
7 millons euros furnover
29 clients with 650 shops

69.ans, retraitée de a fonction publique, mariée 3
Pirre, 2 enfants, 3 petitfis (dont 1 influenceur)
Vit 3 1a campagne entretien son potager,son jadin et

Gart souvent ses ptits entants [
VARQUE 771, rdland ot
e —
»
Problémes, attentes, frictions. u Tech

son téléphone & clapet ne luipermet pas de

5 [
dialoguer avec ses petits enfants et de suire leur vie

Utilise intensivement des
appareils trop vieux, elle se
sent jeune mais disqualifiée ™ -
par ses outils
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COURS GAUTIIER-DESCHANGS

HISTOIRE
DE FRANCE

PERSONA
User—-Story

FEEL

Nom  Jean-luc Revens
Age 36
Viea  Paris
Avec  Jeanne Ville
Sans enfant
EducationSupérieure (ingénieur école promo ...
pilote entreprise 1
Pilote entreprise 2 Fréquences
Passionné d'aviation et de modele réduts
s s Passionné de races de chiens et de voyages en
Mon omployour n'est pas
mon soul caniro & it » ase Niveau Techniaue

EPIC / USER STORY / PAIN POINT / PROBLEME
Jean Luc 36 ans est pilote do
Usage mobile.

—

Pourquol n'est.l pas satisfait des solutions Know How
existantes 7

Quel est le probléme de Jean-Luc ?
ouropéenne. Quelle est la frustration de Jean-Luc 7

I trouve que sa vie manque de | Quels sont les besoins et attentes de Jean-Luc ?
sens, de variété et d originalité.

Lost GEN

Greatest GI GEN

Silent GEN = 1925-1945 +/- 10ans

BabyBoomer = 1940 - 1965 +/- 8 ans

GenX =19551985 +/-7 ans

GenY Millennials = 1979 1999 +/-5 ans

GenZ DigitalNatives = GEN C 1994 2007 +/- 4 ans
alphaGen =2008 - 2020 ?

SingularityGeneration = 2018 - 2030 ?

MARS Gen = 2030-2080 ?

Empathy Map Canvas

What do ey THINK and FEEL?

What do ey S5
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Top of the Funnel
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BO
Bottom of the Funnel
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SAMSUNG

Attribution . last clic
Contribution . toutes les actions

Sans COOkie « jardin clos login
Walled Garden

SAMSUNG

> Awareness
> Acquisition
> Activation
J Retention
A Revenue
/A Referral

G

Notorlété, Awerness,
attontion

Acquisition
Activation \
ACHAT

Retour
Parrainage

1 Acquisition trafic  CTR

Intérét, connaissance Découverto dos  Brand Content
fonctionnalités  Blog

Désir, Affection

Conversion, Action,
Achat

CLIENT

3 Mise en avant BC, SM
marque StoryTelling

Promotion, Rotargeting
incentive Couponning
CPA, CPL

5 Fidélisation Email

Gartner

Customer Journey
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Gartner

100% de l'efficacité
est attribué a une
action :

pub

recherche

first clic
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A Retention

X Revenue
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SAMSUNG & Microsoft
MARTECH STACK

Ordre des étapes

Durée du cycle de vente

Stades du lead generation
et lead nurturing
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Cours Live avec Captation Q Compte

Formateur
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‘Swile Card ®

La carte

La carte la plus inutile
la plus inutile du moment.
du m nt.

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 sir le déjeuner en ticket resto dématérialisé

OBJECTIF VALO : passer de 1 a 6 milliards !

MAIS

BE LA VENTE

SAMSUNG

Sans Cookie Guerre : FPD et login

. First party data
Cookieless  icq Garden

Plateforme
2FA (2 factor auth)
Ouverture de compte

Let’s smile
at work.

carte et app au sert
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« QUOTE : happy Company 2012..2020 | ————————
to be an Products
entrepreneur in —_—
Description: funder of an TOT PAIN POINTS
-
29 clents with 650 shops
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Les grandes
réussites viennent
des bonnes equipes
qui ont pivoté... plus
que des grandes
idées !

Millennials

BabyBoomer
GenX s
GenY = Millennials s -
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CoWorkingCard
CoWorkingTicket
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Les VC (venture capitalist)
choisissent d’abord I’équipe ...
et I’oriente sur un bAon projet

IRVENTURE >
. (APITAL '
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Empathy Map Canvas

What do they HEAR?
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’ Workspace » 3/ Cea:s?empatme (simple) VI n ce
- 4/ Parcours cl lient (7j) °
: . Tim Berners-Lee

5/ Product Backlog (10 user sf tories) )
. 6/ Prototype (Marvel App)
S o S Metcalfe
Q  WEmE o Moore
- b S L Rifkin )
Better done than perfect

METCALFE’S LAW

( Satochi Nakamoto .
Vitalik Buterin Moreases
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Pascal Gauthier
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LEREMY RIFKIN
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CHIFFRES CLES
CoWorkingCard

CoWorkingTicket I_ 33 000 8000
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\\\ \\/ J Work. 5600 en formation
Share. programmes “dans a sallo de class
\ Jj H " e formation 2400 “hors les murs” (ateman
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INTERNATIONAL

étudiants interationaux
159 natonaltés dans [école

' 41% des offects

partenaires internationaux
ans le monde entier
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