
EP03 DeFi

DAO
???

DeFi : decentralized finance

DAO: decentralized autonomous organization

Top-Down Holacracy
old / XXe century / hierarchy / pyramid / slow 
silo / secure / indirect / 

new / Zappos Hsieh / fast / risky / direct / Robertson

1 dossier à rendre par groupe 
1 page 1500 caractères  
modèle PAPER1 (17/)  
presentation orale tirée au sort 
avant 18h

WEB 3 in  
our lives 

our companies 
our citizenship

PREVIOUSLY  
in 180 sec

3 PILIERS DU 
D I G I TA L Décodage| Définitions

1 2 3 1 2 3
customer obsession  
user centric 
besoin utilisateur 
pain point / problème 
collaborateur 
manager / équipe 
cible / segment 
GEN BXYZ⍺ 
proposition de valeur 
cas d’usage 

parcours / UX 
journey 
point de contact 
touchpoint 
publicité / SAV 
téléphone 
conversation 
sans couture 
sans défaut 
sans friction 
différentiation 
offre 
pain killer 
candy 
vitamine 

DATA 
IOT 
Connexion 4G 
WiFi  
BLE 
capteur 
tacking, tracing 
IOB 
NPS 
MCA 
IA  
ML 
DataLake 
5V 

Le WEB sans cookie,  
nous oblige à reconnaitre nos utilisateurs 
… 
ou à les perdre ! 

Digital = Data

1 2 3 UX >CX 
nombre 

plus de user que de client

CX > UX 
qualité 

plus de contact avec les clients

UX 
CX 
EX 

UE 
User 

Engagement 
= 

SALES



1
2
3

Un utilisateur a des attentes (client b2b, b2c, 
interne, business partner, stakeholder, shareholder) 
 
lorsqu’il rencontre la marque dans un 
parcours enchanté (points de contact, 
touchpoints, 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…)

USER
USER

USER
USER

4

outils et mesures

VOC Question :  

qui sont les 
utilisateurs ?

CHAIR ! VOICE   :   VOC (voice of the custumer)
VOC

+-

Revenus

+-

Ville

+-

Fréquences

+-

Niveau Technique

+-

Usage mobile

+-

Know How

Jean-Luc

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

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

Nom  Jean-Luc 
Age  36 
Vie à Paris 
Avec Jeanne 
 Sans enfant 
Education Supérieure (ingénieur 
école xyz  
promo 91) 
CV  pilote entreprise 1 
 Pilote entreprise 2 

Passionné d’aviation et de 
modèle réduits 
Passionné de races de chiens et 
de voyages en Asie

OMNI 
CANAL

BtoB vs. BtoC 
DTC 

DNVB

BtoA = BtoG  
 

 BtoR

BtoRtoC, 
BtoItoC, 

BtoItoBtoRtoC
CtoC, CtoB

« la véritable 
économie est la 

consommation finale 
des ménages, le 

reste n’est que 
variation de stock » 

John Maynard Keynes 

DNVB = DTC

Digital Native Vertical Brand

#GEN

GenBXYZ⍺

B C G R E M

B B2B B2C BtoG BtoR BtoE

C CtoB CtoC CtoG CtoR CtoE

G GtoB GtoC GtoG GtoR GtoE

R RtoB RtoC RtoG RtoR RtoE

E EtoB EtoC EtoG EtoR EtoE EtoM

M MtoB MtoC MtoR MtoE MtoM

B2 Millennials ???
Lost … Greatest … Silent …  
BabyBoomer (1940 - 1965 +/- 6 ans) 
GenX (1955 1985    +/- 8 ans) 

GenY = Millennials (1979 1999   +/- 5 ans) 

GenZ = Digital Natives = GEN C  (1994 2007  +/- 4 ans) 

alphaGEN ? = 2008 - 2020 ?  

SingularityGeneration 2020  / MARS Gen  2030

#GEN



#GEN 
 

#GEN n’a pas d’âge 
#GEN préfère le  

contenu online natif 
#GEN visite 3 réseaux /j 

#GEN passe 10h/j devant un écran 
= 50% de la population occidentale 

KOL (key opinion leader) 
GEN XYZ 

Future shapers 
 «Affluent People» 

Influenceurs (mini macro)

ET POUR FINIR :  
 

Plus d’attentes… 

Nouvelles 
Attentes 

 Pourquoi se contenter du 
minimum ?

GenX : web et internet 2000 
GenY : mobile 2010 
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)

source : Google, Accenture

Nouvelles vies 
2022 

Nouveaux JOBS 
influenceur 

slasheur

If you’re not on Google, 
You don’t exist 

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

#GenX

ONLY

LS
Living Services

#GenZ

Living Services
Digitalisation 

Liquid Expectations
= Living Services



GAMIFICATION PERSONA 
User-Story

+-

+-

+-

+-

+-

+-

 Jean-Luc

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’originalité.

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

Nom  Jean-Luc 
Age  36 
Vie à Paris 
Avec Jeanne 
 Sans enfant 
Education Supérieure (ingénieur école promo …) 
CV  pilote entreprise 1 
 Pilote entreprise 2 
Passionné d’aviation et de modèle réduits 
Passionné de races de chiens et de voyages en 
Asie 

EPIC / USER STORY / PAIN POINT / PROBLÈME 

Quel est le problème 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

Ville

Fréquences

Niveau Technique

Usage mobile

Know How

10/04/2020ÉCOLE DE LA FINANCE

+-

Type of city

+-

Frequency

+-

Technical level

+-

Mobile friendly

+-

Know How

+-

Revenues

299

   John

Name  
Age  
Live With  
Education  
Resumé  
Company 2012…2020  
Products 

PAIN POINTS 

… 

… 

« QUOTE : happy 
to be an 
entrepreneur in 
IOT »  

Description: funder of an IOT 

company  

9 employees 

7 millions euros turnover  

29 clients with 650 shops  

_____________________________
_____________________________
_____________________________
_____________________________
____________________________

-                                                                
+

-                                                                
+

-                                                                
+

-                                                                
+

-                                                                
+

-                                                                
+

Surnom 
Age 
Vit à 
Vit avec 
Enfant 
JOB 
Education 

CV 

Passionné par

_____________________________
_____________________________
_____________________________
_____________________________
____________________________

Problèmes / Besoins / Attentes / Frustrations / 
Insatisfactions / Pain points  

-                                                                
+

Lost GEN 

Greatest GI GEN 

Silent GEN = 1925-1945 +/- 10ans 

BabyBoomer = 1940 - 1965 +/- 8 ans 

GenX = 1955 1985    +/- 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 ?

+-

Revenus

+-

Ville

+-

Fréquences

+-

Niveau Technique

+-

Usage mobile

+-

Know How

« »
Problèmes, attentes, frictions : 

 BABETTE

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

tout le monde se moque de  
ma télé et de mon téléphone. C’est 
vrai les clapets et péritels sont d’un 
autre monde. Il faudrait que je 
change tout.

69 ans, retraitée de la fonction publique, mariée à 
Pierre, 2 enfants, 3 petit fils (dont 1 influenceur) 
Vit à la campagne entretien son potager, son jardin et 
sa maison 
Garde souvent ses petits enfants 
MARQUE : TF1, Jardiland, Nagui

son électroménager n’a pas été changé depuis 25 ans 
et sa TV est encore cathodique 
son téléphone à clapet ne lui permet pas de 
dialoguer avec ses petits enfants et de suivre leur vie 
sur les réseaux

EMPATHY 
MAP



Parcours 
Client 

Utilisateur
I   I      I      I   II                I     I      I   I           I        I       I      I   I

ARRIVEE  DEPART 

visible

parcours total

funnelytics.io

SALES  
FUNNEL

360°  
Tunnel de conversion / vente 
Conversion funnel 
Sales Pipeline  
Lead Generation 
Lead Nurturing

AAARRR
Awareness  
Acquisition  
Activation  
Retention 
Revenue 
Referral 

A
A

A
R

R
R

Awareness  
Acquisition  
Activation  
Retention 
Revenue 
Referral 

Notoriété  
Acquisition  
Activation  
Retour 
ACHAT 
Parrainage 



A
A

A
R

R
R

Notoriété  
Acquisition  
Activation  
ACHAT 
Parrainage  
Retour

Awareness  
Acquisition  
Activation  
Retention 
Revenue 
Referral 

A
A

A
R

R
R

Acquisition  
Activation  
ACHAT 
Notoriété 
Retour  
Parrainage 

Awareness  
Acquisition  
Activation  
Retention 
Revenue 
Referral 

A
A

A
R

R
R

3 
jo

ur
s 

2 
m

oi
s 

 

1 
an

Awareness  
Acquisition  
Activation  
Retention 
Revenue 
Referral 

A
A

A
R

R
R

Taux de conversion

A
A

A
R

R
R

TOFU 

MOFU 

BOFU

Top of the Funnel 

Middle of the Funnel 
MID FUNNEL 

Bottom of the Funnel

A
A

A
R

R
R

Ordre des étapes 

Durée du cycle de vente 

Taux de conversion 

Stades du lead generation  
 et lead nurturing 

Attribution  
Contribution 
Sans Cookie

. last clic  

. toutes les actions 

. jardin clos login 
    Walled Garden

Attribution  100% de l’efficacité 
est attribué à une 
action : 
pub 
recherche 
first clic 
last clic 
…

Contribution Calcul du taux de 
contribution de  
chaque action : 
  5% pub RS 
10% sea 
15% seo 
20% avis 
15% blog / content 
15% fiche produit 
20% eboutique Samsung

Contribution 

Poids                  5%    10%    15%       5%         15%          15%            25%         10%           



Cours Live avec Captation Compte 
Formateur Sans Cookie 

Cookieless
Guerre : FPD et login 
First party data 
Walled Garden 
Plateforme 
2FA (2 factor auth) 
Ouverture de compte 

CoWorkingCard 
CoWorkingTicket

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 sûr le déjeuner en ticket resto dématérialisé


OBJECTIF VALO : passer de 1 à 6 milliards !

MAIS

l’équipe 
avant
l’idée

Les grandes 
réussites viennent 
des bonnes équipes 
qui ont pivoté… plus 
que des grandes 
idées !

Les VC (venture capitalist) 
choisissent d’abord l’équipe … 

et l’oriente sur un bon projet

DE LA VENTEON VIT TOUS  DE LA VENTEDE QUELQUE  CHOSEÀ QUELQU’UN
10/04/2020ÉCOLE DE LA FINANCE

+-

Type of city

+-

Frequency

+-

Technical level

+-

Mobile friendly

+-

Know How

+-

Revenues

352

   John

Name  
Age  
Live With  
Education  
Resumé  
Company 2012…2020  
Products 

PAIN POINTS 

… 

… 

« QUOTE : happy 
to be an 
entrepreneur in 
IOT »  

Description: funder of an IOT 

company  

9 employees 

7 millions euros turnover  

29 clients with 650 shops  

Millennials
Lost … Greatest … Silent …  
BabyBoomer (1940 - 1965 +/- 6 ans) 

GenX (1955 1985    +/- 8 ans) 

GenY = Millennials (1979 1999   +/- 5 ans) 

GenZ = Digital Natives = GEN C  (1994 2007  +/- 4 ans) 

alphaGEN ? = 2008 - 2020 ?  

SingularityGeneration ?? 2018 - 2030



Customer Journey

…

Nom du Touchpoint /  
Point de contact

1 2 3 4 5 6 7

Channel / Canal

Interaction du client

Interaction de la marque

Avis du client perçu par le client

Décalage avec le 
positionnement voulu

1/ Présentation équipe (1mn oral)

2/ Persona (1)

3/ Carte d’empathie (simple)

4/ Parcours client (7j)

5/ Product Backlog (10 user stories)

6/ Prototype (Marvel App)


Better done than perfect

Vin Cerf 
Tim Berners-Lee  

Metcalfe 
Moore 
Rifkin

Satochi Nakamoto 
Vitalik Buterin 

Pascal Gauthier 
Nicolas Julia 

PNL

plan 
digital



+-

+-

+-

+-

+-

+-

«                                                                                
.                                                              
.                                                           
.                                             »

Age   
Vit à  
Avec  
Enfant(s) 
Éducation  
Diplôme 
Première entreprise 
. 
. 
Occupations 
. 
. 
USER STORY / PAIN POINTS / PROBLÈMES 
. 
. 
. 
. 
. 
. 
. 
.

………

………

………

………

………

………

 Jean-

N° Parcours Utilisateur
Nom du 
Touchpoint /  
Point de contact

1 2 3 4 5 6 7 8 9

Channel / Canal

Interaction du 
client

Interaction de la 
marque

Avis du client 
perçu par le 
client

Décalage avec le 
positionnement 
voulu

Solutions et 
propositions 
d’amélioration

Nouveau 
nom du :      1 
produit 2 
entreprise

Secteur (s), 
pays, 
industrie (s)

Positionneme
nt et/ou 
Promesse

Business 
Model 
BotBtoC

Définitions du 
marketing

Définition générale, courte et simple du marketing Adaptation de cette définition pour ce cas de BtoB

Nom opération Outils  
utilisés

Avantages 
Utilités

Date ou  
période

Budget  
HT

Cible Responsable Outils  
utilisés

Argumentaire Date 
ou  

périod
e

Budget  
HT

CoWorkingCard 
CoWorkingTicket

SU
IT
E

hubertkratiroff 
 
06 80 43 29 05 
 
hubert@kratiroff.com 
linkedin.com/in/kratiroff 
@kratiroff

382

CHIFFRES CLÉS

5600 en formation 
"dans la salle de classe"

2400 "hors les murs" (alternance, stages, 
césures, échanges...)

200 sportifs 
de haut niveau

8 000 
étudiants

33 000 
diplômés50

programmes 
de formation 

en France et à 
l’international 

du niveau Bac+2 
au Bac+8

7 000 
participants 
formation 

continue / an

383

INTERNATIONAL

125
partenaires internationaux 
dans le monde entier

20
accords de 
double diplôme 
avec des institutions 
internationales

étudiants internationaux 
159 nationalités dans l’école 

3 300
41% des effectifs

12 rue Pierre Sémard 
38000 Grenoble – France 
+33 4 76 70 60 60 
info@grenoble-em.com 

grenoble-em.com  


