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DeFi : decentralized finance O
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DAO: decentralized autonomous organization
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The term "Web3" wos coined by Gavin Wood in 2014 || o3 B i
Ethereum & Polkadot founder
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Decentralized web Tronsiurence Trust
DAO Blockchain Verified ID!
Holacracy Linked data Native payment
Scrum Ownership play to pay

HASH (SHA256 calcul)
clé privée / public
Tokenisation

NFT = -

Numeéro de block + Nonce + Data + Prev = Hash T ‘
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GPT-4 Rumors From Siicon Valley

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

GPT-3: 175 billion parameters

GPT-4: 100 trillion parameters?

~diem

- ‘ Le WEB3 est :
RlsqueS WEB3 plus complexe ErOd uct
i hyper not your keys plus technique xperience
copynght scam toker)l?sation not your coins p]us codé w M aF)n a g emen t
lus acteur

art original facile a manipulations peut-on P 2
voler et a protéger nombreuses sur durablement tout . ., PXM DEFINITION ?
au nom d'un tiers base didées tokeniser sans moins assiste metavers ?

brillantes risquer une pénurie moins infantilSé

moins le produit
L J k =—— BESOIN DE FORMATION
facebook horizon metaverse ROBLOX

RABLAX

Pa rent safety guide
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CHRISTOPWER NO

a/ HASH 256

What is it ?

How do you calculate a hash 256 ?

IS
"59b494e72142ed8dcebdcael774e2188787e1495607423911b7

8afdadd3624d8" the right hash 256 for "hubert" ?

IS
"4e8552786b56603a9be8976ceal3488cba7f26c545913a1bbaee

6d1a4da11427" the right hash 256 for "Kratiroff"

b/ PoW vs. PoS

What are the differences between Proof of Stack and Proof of
Work ?

What are the differences in time and energy ?

G ssitec

¢/ Bitcoin (nombre / délai / rémunération minage)

d/ Ether ETH = vs. ethereum

Is Ethereum a blockchain or a cryptocurrency?
What is a FIAT money vs. a cryptocurrency ?

e/ NFT

What is a non fongible object or asset ?
Look at the french licorne SoRare and describe their

technologies

f/ Token
What is a token?

What différent kinds of token can
What is a public/private signature

you describe?

siitec

Question g

qui sont les
ateurs ?

customer is
always in the
room

(, ActTHINK IMpact CHAIR > VOICE

VOC (voice of the custumer)

«Jai un beau métier
mais mes prirités sont

ailleurs. Mon employeur
est pos mon seul
centre dintérét»

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

Nom Jean-Luc
Age 36

Vie & Paris
Avec Jeanne

Sans enfant

Education  Supérieure (ingénieur

école xyz

promo 91)

o pilote entreprise 1
Pilote entreprise 2

Passionné d‘aviation et de
modéle réduits

Passionné de races de chiens et
de voyages en Asie

Revenus

ville

——

Fréquences
Niveau Technique
Usage mobile

e

Know How

—




BtoA = BtoG

BtoB vs. BtoC
DTC

BtoR
DNVB

« la véritable
économie est la
consommation finale
des ménages, le

BtoRtoC,
BtoltoC, CtoC, CtoB
BtoltoBtoRtoC

reste n’est que
variation de stock »

John Maynard Keynes

DNVB = DTC

J

Digital Native Vertical Brand

Millennials ?2?

BabyBoomer (1940- 195 +/- 6 ans)

B2B B2C BtoG BtoR BtoE
“ © © © GenX (19551985 +/-8ans)
CtoB CtoC CtoG CtoR CtoE GenY = Millennials (19791999 +/-5n9
G

GtoB GtoC GtoG GtoR GtoE
“ RtoB RtoC RtoG RtoR RtoE

EtoB EtoC. EtoG EtoR EtoE EtoM Generation GENERATIN ' &

MO RN BT, &N
om0 b
MtoB MtoC MtoR MtoE MtoM J N SAFRAN

#GEN n'a pas dage
#GEN préfeére 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...

(’ ACTTHINK IMPACT

Nouvelles
Attentes

Pourquoi se contenter du
minimum ?

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)

I
source : Google, Accenture
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Nouvelles vies
2022

Nouveaux JOBS
influenceur
slasheur

[Ro4 rpct i rons




vous n’existez pas !

ONLY

Si vous n’_étes pas dans Google, I MOB"_[ I

If you're not on Google,

You don’t exist

o 0
#GenX N € scrmmcnct % nien

Mo RS #GenZ
e I:'\i(h THE ERA OF THE DIGITISATION

oulube OF EVERYTHING
Pl e NETFLIX LIVING SERVICES g

@ LIQUID EXPECTATIONS

nololoy,, B

OUR HOMES
OUR BODIES
OUR FAMILIES
OUR EDUCATION
OUR WORK

OUR TRANSPORT
OUR FINANCES
OUR SHOPPING

LIQUID

EXPECTATIONS

s

; ﬁ K AND‘L|O.U|D
2 S ‘? OPPORTUNITIES

[ SrE P

Jean-Luc

&

Eé%RANCE (PM)

GAMIFICATION

PERSONA
User—-Story




Name
Age N
Live With
Education _
7 < Resumé
« QUOTE : happy Company 2012...2020 _—
to be an Products
enfrepreneur in —4
Description: funder of an TOT PAIN POINTS
company
9 employees —_—

7 millions euros turnover
29 clients with 650 shops

e | B 9 ecoLeoE L ooz

Jiopto pour das marisuoitos
PG que dinvestic dans une yoiure 99

Surnom
Age
Vit
Vit avec +
Enfant

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
Je:

alphaGen = 2008 - 2020 ?
SingularityGeneration = 2018 - 2030 ?
MARS Gen = 2030-2080 ?

BABETTE

69 ans, retraitée de la fonction publiaue, mariée &
Pierre, 2 enfants, 3 petit ils dont 1 influenceur)
Vit 3 la campagne entretien son potager, son jardin et
Garde souvent ses petits enfants

MARQUE : TF1, Jardiland, Nagui

Problemes, attentes, frictions
son électroménager 'a pas été changeé depuis 25 ans
et sa TV est encore cathodique

son téléphone 3 clapet ne i permet pas de.
dialoguer avec ses petits enfants et de suivre leur vie
surles réseaux

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

EMPATHY

MAP -

THINK

DO

FEEL

Empathy Map Canvas

© What o they 007

Parcours
Client
Utilisateur

Fundamentals

Listen

easure)

Act

Think
IMPACT

un entals
Measure
&st“n Think

visible

parcours

tal

Understanding the Customer Journey

c, ACTTHINK IMPACT

S SAFRAN

Social

Web

In Person

Contact center

Mobile
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CUSTOMER EXPERIENCE
JOURNEY

Customer Lifecycle

o 4

9
0

AAARRR

Awareness
Acquisition
Activation
Retention
Revenue
Referral

SAMSUNG

> Awareness
Acquisition
> Activation
AJ Retention
JJ Revenue
A Referral

G

Notoriété
Acquisition
Activation
Retour
ACHAT
Parrainage

SAMSUNG

360°
Tunnel de conversion / vente
Conversion funnel

Sales Pipeline
Lead Generation
GLead Nurturing

SAMSUNG

> Awareness
Acquisition
> Activation
AJ Retention
JJ Revenue
A Referral

G

Notoriété
Acquisition
Activation

Parrainage

SAMSUNG
Acquisition
>/;war9'??ss Activation
cquisition
ACHAT

Activation
AJ Retention

X Revenue

SAMSUNG

> Awareness
Acquisition
> Activation
AJ Retention
JJ Revenue

X Referral

G

Retour
Parrainage

A Referral

G




TOFU
Top of the Funnel

MOFU
Middle of the Funnel
MID FUNNEL

BOFU

Bottom of the Funnel

Taxinomie

Taxonomie

PAID
OWNED

EARNED
SHARED

marketing

Notoriété, Awerness, 1 Acquisition trafic  CTR
attontion
Intérét, connaissance Découvertodes  Brand Content
fonctionnalités  Blog
Déslr, Affection 3 Mise en avant BC, SM
marque StoryTelling
Conversion, Action Promotion, Retargeting
Achat incentive Couponning
CPA, CPL
5 Fidélisation Email
CLIENT

SAMSUNG

Ordre des étapes
Durée du cycle de vente
Taux de conversion

Stades du lead generation
et lead nurturing

& Microsoft
MARTECH STACK

atfran]n
CISCO

SAMSUNG

20% eboutique Samsung

\nconnus salesforce
hd o - -
{:@} Attribution « last clic

.§ 3 ORC & Contrlbutlon . toutes les actions

£ 2 [ .

= ’ ® - @ Sans Cookie . jardin clos login

®
Q@ @ @ Walled Garden
Gartner Clients
SNMSUNG SAMSUNG . . ) - s
Contribution Brrevic 50 676 o
H H 100% de I'efficacité H H Calcul du taux de o o Ry S B ) LR e i
AttrlbUtlon est attribué a une ContrIbUtlon contribution de A £ e i = R ey
action : chaque action : o, osmar &
pub 5% pub RS . " o Y ]
recherche 10% sea N S e o B
first clic 15% se0 O N O 5 Ty @ Tads N
last clic 20% avis 7Y
15% blog / content @ ==
15% fiche produit C‘ o *
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SAMSUNG

H Guerre : FPD et login
Sans Cookie 9
First party data

Cookieless .60 Gargen
Plateforme
2FA (2 factor auth)
Ouverture de compte

hubertkratiroff
050432905

hubertGkratiroft.com
linkedin com/inkratroft
"

CHIFFRES CLES

programmes
de formation

en France et
Tinternational
du niveau Bac+2

33 000

diplomés

7 000
participants

mation
continue / an

8 000

étudiants.

5600 on formation
"dans la salle de classt
2400 "hors les murs" (alternan
césures, échanges.
200 sportifs
de haut niveau

INTERNATIONAL

étudiants internationaux
150 nationalités dans Iécole

. 1% des effectis

partenaires intornationaux
dans le monde entier

accords de

2 0 double diplome
avec des institutions
internationales

GIANT




