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Discipline reine du marketing

Positionnement



subjective

0 ACTTHINK IMPACT



G ACTTHINK IMPACT

Réalité, features

Fonctionnalités

Réponse aux besoins

Qualité réelle

benchmark technique

Disponibilité du produit



Perception
Insight
Image
Notoriété
Qualité percue
Perception du prix
Appartenance (sentiment d’)
Buzz/viralité
Recommandation
Réponse aux attentes et motivations

G ACTTHINK IMPACT



igor ANSORFF (1918-2002)
The new corporale strategy

-{ .

Fidélisation intensif
- pénétration davoloppemont
- marchd produit

Existants

Marches

Nouveaux

Existants Nouveaux

Produits



Marketing Opérationnel m




on RN

Marketing Mix

. Segmentation

Produit

Prix

Publi-promotion (consommateur)
Distribution

Positionnement



QNI WNR

Trade marketing

. CGV

FDV
EDI, SCM & LOGistique (process)

. COPromotion, comarketing, coadv

LOBbying
MERchandising
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Digital Marketing

. Web Management

Référencement (SEARCH)

. e-marketing
. e-commerce
. e-publicité

m-marketing









Numerique
techno, electro, computer, R&D
enable companies to do things greater

the way from finding clients to earn income
change business model, process, objective

Cyber
security, resilience

... bureau des légendes
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SQL / Postgres
Oracle

select

from

where

group
having
order

<htmI|>
<head>
<pody>
CSS

JS

: TOR \

INTERNET APP

NetWork / réseau SOFTW%%%E js
DNS TLD HTTP URL vue.js
TCP/IP v4 v6 CLOUD /SOF "™ react/ angular
MAIL SMTP POP/ HTML DOM J5
FTP APACHE ~ WWW WEB! g1 (hub lab)
DataBase CERN
SSL Ul
Berners
HARD Lee
DOD/ Arpanet
~DEEP™. Vint Cerf
DARI’3K :
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Internet /S WEB
Numeérique | Digital



Numerique

Digital

LBUREAL

Cyber (FGENDES






Nano Tech
Biotech / Biomimetics
" InfoTech IOT Blockchain

‘g"c:ognitif / Al / ML









“Le futur est deja la —

Il n'est simplement pas

reparti equitablement.”
William Gibson






Gartner Hype Cycle for Digital
Marketing and Advertising, 2019
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LES 32 TECHNOLOGIES DE 2017 A FORTS ENJEUX STRATEGIQUES
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wikinomics GIG
thingonomics (10T) blue
expectation EVOI'IOmICS new

micro Ssha | ring macro

offre economy z&o

plateform gift

barter  collaborative

attention

comportementale market



intelligence __ . |

aw  sh; | ring funding

crowd

marketing oo

innovation ¢

lending collaboration 90\‘

collaboratif
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GAFA  MSH

Google Amazon Facebook Apple Microsoft Salesforce Huawei

NATU  BEY

Netflix Airbnb Tesla Uber Booking Expedia Yandex

BAIX BDH

Baidu Alibaba Tencent Xiaomi Bytedance DJI Hikvision
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Digital Native Vertical



disruption
servicisation
uberisation
plateformisation




PLATFORM



XXX AAS



APP  SOFT  USER  ADV  TRUST  DATA




plateform economy




Siles produits
deviennent des
Services...

que deviennent
es services ?






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.

HOW WELL CAN YOU PREDICT THE RESULTS OF YOUR ACTIONS?

complexity

Characteristics: The situation has many
interconnectod parts and variables.
Somo information is available or can be
predicted, but the volumo or nature of it
can be cverwhelming to procoss.

Example: You are doing busingss in many
countrios, all with unigue regulatoey
erwvironments, taniffs, and cultural values,

Approach: Restructure, bring on or
develop speciatists, and build up
resocurces adequate to address the

complexity.

ambiguity

Characteristics: Causal relationships are
completely uncloar, No precedents exint;
you face “waknown unknowns,”

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

Approach: Experiment. Understanding
cause and effect requires gonerating
hypotheses and testing thee, Design your
Qxperimams 10 that lessons leamed can
be broadly applied,

volatility

Characteristics: The challonge is
unexpacted or unstable and may bo of
unknown duration, but it's not necossarily
hard to understand; knowledge about it
i ofton avallable.

Example: Prices fuctuato after a natural
disaster takes a supplior o¥-line.

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

uncertainty

Characteristics: Daspito a lack of other
nformation, the event’s basic causo and
offect are known, Change i possible bt
not a given.

Example: A compatitor’s pending product
{aunch muddies the future of the business
and tho market.

Approach: lewest In information- collect,
mtorpeet, and share it, This works bost in
conjunction with structural changes, such
a3 adding information analyss networks,

that can reduce ongoing uncertainty,

Review

i
QL

Wa'a
A GREAT
PLACETO
WORK

\/hat IDEO, BlackRock, and
Netflix know about building
high-performance cultures
PAGE 53




VI JCA 1/ CONNAISSANCES

Niveau de connaissance sur l'ecosysteme,
'environnement, les concurrents, les

De L] X regles et la situation
dX€S 2/ PREDICTIONS

Capacité a prédire les conséquences des
decisions

Qualité des prédictions des effets des
actions



Décision Seule la vitesse
multifactorielle des changements
augmente

VUCA

Simplifié

il faut mieux

analyser et il faut suivre la

clarifier la vision de la

situation stratégie et
'adapter

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

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

La solution est La stabilité
inconnue dans actuelle n'aide pas
un 'adaptation au
environnement futur
instable

il faut mieux
il faut de I'agilité comprendre les
pour imaginer le réactions face a
futur nos actions

2/ Capacité a predire les conséquences des décisions /

Qualité des prédictions des effets des actions

1/ Niveau de connaissance sur l'écosysteme, lenvironnement et la situation






CtoC

GtoC

RtoC

EtoC

MtoC

CtoG

GtoG

RtoG

EtoG

CtoR

GtoR

RtoR

EtoR

MtoR

CtoE

GtoE

RtoE

EtoE

MtoE

EtoM

MtoM



THE ERA OF

LIVING SERVICES




THE DIGITISATION

OF EVERYTHING
+

LIQUID EXPECTATIONS



WE LIVE IN A CULTURE OF
LIQUID EXPECTATIONS,

WHERE EACH NEW AND AMAZING EXPERIENCE
BECOMES THE STANDARD TO WHICH ALL

- OTHERS ARE COMPARED
H. ¥ix i

Emn wvssmmmsa: m
T PURCHASE MY GROCERRS



Millennials ???

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

GENERATION Z
CONNECTED FROM BIRTH

bridaing jentity '
laptableN/ profest - Boramid-1390s 1 2010
multl tas ek taking ) .
educath { ; o
A "

(eneration

SAFRAN

Universit Y
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9,249

Fo¥owers

977K
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149

Faliewing
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Tweets Tweets & replies Media
bernard pivot Gterradipiet! - 4h v
Marci DOU NOS M WISSES O Ovelr ASMiS gans ies Rodon 2011 B verde azore’
(réprmanden) ot @ calure { perscnna s compdtents)

Homme, Inferview, Joumaisme, Kiosaae, @ Tetuin Tven

Lire, Mota.__....2ut. ) e ™ 0 e &y 2

Lol
- b s
S Icined Mow 011 bernard pivot Suarnaransott 4n

Jo fogretin Fontréa chez Robern G COSDIY, Queer, Noverdoand, storysteling,
UNNENg, €00, QUi ADDETIeNNaNt Sy godish 7

bernard pivot 3
@ bornardpivot)

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

) 1024 ) 1 204 personnes parient & ce sujet o

#GEN






#GE

#G E N / dl’\ Dans ma generation, les garqons recherchaient ies
n a pa S age palites Suegoises qui avaient ia reputation C étre moins

coincées que les petites Francaises. Jimagine notre

#G E N p réfé re | e Zi’:::;ﬂf:;;gtre troul e, sl ncus avions approche une
contenu online natif .

#GEN visite 3 réeseaux /|
#GEN passe 10h/j devant un écran - :

= 50% de la population occidentale

Joam Lax IS ans 0t pilats vy v An l
Gepom ) Al Sa0 Une
COMPagyin surephinse —




« 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

Nom Jean-Luc
Age 36

Vie a Paris
Avec Jeanne

Sans enfant
Education Supérieure (ingénieur
école xyz
promo 91)

Cv pilote entreprise 1
Pilote entreprise 2

Passionné d’aviation et de
modeéle réduits

Passionné de races de chiens et
de voyages en Asie

+-

Fréquences

=

Niveau Technique

+-

Usage mobile

+

Know How

+



Lost GEN

Greatest Gl GEN

Silent GEN = 1925-1945 +/- 10ans =
BabyBoomer = 1940 - 1965 +/- 8 ans e ’. S
GenX=19551985 +/-7 ans ==
GenY Millennials = 1979 1999 +/-5 ans

GenZ DigitalNatives = GEN C 1994 2007 +/-4 ans

Jean-Luc
Nom Jean-Luc
o 36

alphaGen =2008 - 20207 . ,

' ' i =" T
SingularityGeneration =2018-2030? SO | .. e S |
MARS Gen = 2030-2080 7 o | ==

Jean Luc 36 ans est pilot vovages enasie peeaciins i




NPS
Net Promoter Score
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Customer Lifecycle




ROPO
Nel:le

Research Online Purchase Offline

# showrooming



ONLINE ACHAT OFFLINE

ACHAT

100% online

inspiration ONLINE.

100% Physique

ShowRooming

OFFLINE



MonoCanal
MultiCanal

CrossCanal
O MNICANAL







CUSTOMER JOURNEY ANALYTICS

MOBILE : MOBILE
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Understanding the Customer Journey
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G ACTTHINK IMPACT S SAFRAN



Social

Web
9
In Person :..m
Sales Agent
Contact center “ @ :'-.:,':323-‘.-
Mobile g ?mmm "?;'"""‘""'

Via SMS

Via 2 Smanphone




»’C DUACKER B | DO RENE CLENT

»
- » -
" .
’

lll" ' ‘ Cilill BB llllll | '

) . g ’
y ’
- -~ - - _'- & - - »
# ’ .
’ . » s
. - » 4 -
. ’
i " ravr
y -
d
! ! ) !

.000.0... o‘..‘. .‘




CUSTOMER EXPERIENCE S
JOURNEY .
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Manifeste pour be développement Aglle de solutions
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Please read it at: agilemanifesto.org
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12 principles
Work & Life is a FUN game
PIVOT & CHANGE



Knowledge
TRAINe:»

) sausiy the customer €) welcome change

‘The 12 agile principles-

€ Delver frequently €3 work together
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| @ Continuous attention @ Matntain simplicity 0 Self organizing teams @ Reflect and adjust




SCRUM un modele,
cadre, framework,
structure c'est
I'utilisateur qui

decide quoi
faire - /%




SCRUM FRAMEWORK 3 3 5

Sprint
Backlog

1 v




Cycle ou sprint ou itération mensuel
CD : continuous delivery
Cl : continuous integration
DevOps

la solution ou MVP avance réellement



PRODUIT MINIMUM VIABLE
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STATION F

Accelerators Y Combinator
VS. PLUGandPLAY
Incubators The Family

500 Startups
TechStars



Paul Graham
Jessica Livingston

Demo day

after 3 months of intensive work

Equity for mentoring




PLUGMPLAY Herne

Join the ultimate
innovation platform.

Wo connact the Dast technology startups and

the worid s Lrgest corparations




Accelerator Programs
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What is Plug and Play?

Corporate Innovation Yenture Capital
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MV

mMinimum viable strategy




MV

Stratégies adaptives




Strategie traditionnelle

rapidement |, P€U
gbsdéte réactive en +SWOT
casde -VUCA

modification



conditions / Commencer le Embrasser les

plus vite possible modifications

pratiques /

outils @ %

pour une Accepter les Impliquer le plus
MVS Incertitudes de personnes




ANALYSE

NPS
Crowdsourcing

MCA
market contact
audit

Google Analytics

PROCESS

SPRINTS
MVP
POC

Continuous
Delivery

Datalake

LIVRABLE

Strategies
optionnelles

Stratégies en
ABtest avec
analytics

Minimum
Viable
Strategy







THE HubSpht

CULTURE
CODE




Zappos

Delivering
Happiness

DELIVERING

Tony Hsieh Happmess

\



CULTURE EATS STRATEGY
FOR BREAKFAST ......
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Don’t make
me think!

KRUG'S FIRST LAW OF USABILITY

Steve Krug

DON'T
MAKE
ME
THINK

gc_/v\e\hzd

and Moo

A Common Sense Approach to Web,Usability
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Curation de contenus

Sélection + Agrégation +
Editorialisation + Contextualisation+

Enrichissement + Partage

Curation
i e e e




Yotrare theeentent you publish

Scoop. itt - Scoop. it!
Content Curation Service gontentViarketing Automation

Professionals: Marketers, business ownersand agencles:
Lraate and grow your anline presence in minutes oy SaVe limepccduong and pramoting content
publishing curatedcontent: Get intelligent and actionable recammerdations t

amplity your results

Trusted by 2.5+ million professionals and marketers




IMaQes

Y.'a'o ’

Yroom=anoes

Ma liste

Digitatisation du sectour
i obiber | e modernisaton
s gue necessaire

Lean Startup Conference 20138

Extreme pour Boucheron

15 Cant Miss Mobile
Conferonces & Events lor App
Developers: Summers 2018

Poliutec : Rejoignez le Pavillon Fre
MNOVALONS ¢ développer vos opg

" ¢

FRENGH TECH

Un guide pour deveons
UX designor

ux

-——



N - Sprinklt‘ Products Servces Evora Customer Succens At Us

Modern
Marketing

Sprinkir Modern Marketing increases the ROI of
content with Al-powered insights and reuse,
saves time with automated workflows, and
manages brand risk with enterprise governance

° Generate more sales with better content
using integrated insights leveraging Al

0 Reduce content marketing production costs
and enable agile marketing with automated workflows

€ Protect your brand's reputation
with enterprise-grade governance

RECURSIT @ Login
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Cloutd Readness
Marketing Automatson--Eloqua

@l

O Clmad Fone Tiw

Oracie Elogua Login

Product Detalls  Capabiizies v Stalabidty and Solabdity

Eloqua Remains a Leader in the
Gartner Magic Quadrant for CRM
Lead Management 2019

Once again, Gariner ranked Oracle Blogqua &5 a Leader 1or its dear market undesstanding

and sales strategy. The report saw as Eloqua’s strengths: data management, ABM
R N = % I O .

Best-in-Class Digital Marketing

G CX Marketing

functionality, and scalabilnty. See how Eloqua compar—-

Oracle Eloqua

Oracle Responsys

Oracle BlueKai

Oracle Maxymiser

Oracle Infinity

Social Cloud

0900000



HWSb,O'l Software « Pricing  Resources « Pactoers « About «

There's a
better way
to grow.

Marceting, saled, and serace saftware ths

halpa Your Husiness Qrow without Comaromise
Bedavse “good 1or the busrness™ should b

mean “good for the customaes *
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'l' Mﬂm Proshucts Capabriies Lobmom Wy Maiketa Movourem Compuny e legn Q

SOLUTIONS FOR EVERY DIGITAL MARKETING NEED

From acquisition to advocacy, drive measurable results

5L 10 | Fa -
aAn Pg< adl % D

LEAD MANAGEMENT EMARL MARKETING CONSUMER CUSTOMER BASE MOBILE MARKETING
MARXKETING MARKETING
/@ e
REVENUE ACCOUNT-BASED

ATTRIBUTION MARKETING



Des parcours client
personnalisés au service d'un
marketing intelligent

DECOLNVGER LA PRESENTATION
Marveting

"‘Grace 3 Salesforce, nous subimons artisanat et tradition pour

T2 rover N0S chients

BANID HGsDEE | FRESIDENT 29 sA2UsH
MGANDEN LAVIDILD

LADUREE

&)"J

CONTACTEL NOUS

Votw gpuide dam Tadtmad, pour apprendse § utine Soleafoscs de matsire udague »
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S (-‘-,'/I( ]i-;f [{ &S Patform « Channels » Indfustrias = Sorvices - Case Studies Z SCHEDHAE A DEMO

T PORRAT A Y

NAMED =
A LEADER -

Selligent was recognized for its 'focus on moments-based

marketing' and as a leader among Independent Cross-Channel
Campaign Management Vendors.




Développez votre activité
avec le mellleur logiciel
CRM, facturation & comptabilité
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ADOBE EXPIRIENCE CLOUD Sclutiom Produits Secteurs dactivité Service of support Evénementa

Les expériences positives prennent du temps. En fait,
quelques millisecondes.

Adobe Expenence Cloud inclut huit solutions pour vous aider a répondre aux
besoins précis de vos clients au bon moment

Des solutions marketing pour chaque besoin.

Analytics Audience Manager Experience Manager
Regroupez, analysez et Créez des profils Diffusez des messages Simplifez la gestion e
explotez en temps réed daudience uniques automatisés et la diffusion de votre

les données de vos pour pouvonr identrher personnalsés sur contenu et de vos

clients a travers tous es VOS segments (es Dius rensembile &e vos ressources pour
|
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Mapp Cloud is a badass digital marketing platform for
companies that don't want to follow the flock.

WHAT YOU CAN DO WITH

MQAQPP -
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Hroguty

QW00

Ecoute des réseaux sociaux et
Intelligence artificielle

Les margues utfisent la plateforme Synthesio pour écouter les

conversations &n lgne of identifier automatiquement des verbatirns
g¢ consomimatewrs directament actionnables, Moins de recherche
plus de stratepie. Développer Ninteligence de votre organsation avec
Fintefligence artificielle foumie par Synthesio

ﬁ Derrvdres infos. Grice & la 8L, Syntheso intépre le reporting & 52 sokl
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Market Intelligence

MARKET INTELLICENCE

State of the Art
Sourcing
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% Brandwach

A new kind of intelligence

Our products bring structure and meaning 10 the voices of
billions of people, 50 you can make decisions that truly fit with
consumer and buyer needs
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(O) Meltwo ter About Products Cose Studies Resources Blog Request o De

We spot the trends before they;re trénding

The madia intelligence you need, with the Outside Insight to toke you furthar

LEARN MORE »

A solution for every department

See what we can do as o portner
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@7 p \ ¥ hid
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PR & COMMUNICATIONS MARKETING EXECUTIVES ENTERPRISE



£ mention

Drive the conversation

Mention enables brands & agencies 10 monitor the web, listen to
their audience and manage social media



NETBASE SR~ <3 N

Get Real Time |nsights into All Your Customer Conversations

Powered by Next-Generation Artificial

Intelligence to Deliver Maximum RO

Take a Tour

Delivering Fast, Accurate, and Deep Consumer Insights

O «l N

Real-Time All Data Scale Al & Machine l.mrn-ng






cXERCICE GROUPE

1.Qrcode

2.Slido

3.Exemple de phygital
4.Url shortener
5.digital=?

6.UX#CX?

7.SEO

8.NPS

9.HBR HBS

10.VOC
11.Zeroto...7

12.Def. marketing
13.Formule calcul NPS
14 VUCA

15. GEN Y vs. GEN Z

16.
17.
18.
19.
20.
21.
22.
23.
24,
25.
26.
27.
28.
29.
30.

numerique vs. digital vs.? 31. Agile date

Time is money 777
liquid ?

Unitag

1111

Gafa +?

NATU +?

BAT +7?

GIG economy
NBIC

Benchmark intersectoriel
Living Services
e-sport

10T

Linkedin SSI

32 -Agite-nermbreprincpes
33. kean

34. 4R vs. 3IR

35. Kanban

36. Scrum
37.PreductBacklog
38. YC Business Model
39. POC

40 XY CHunder

41. «Get out of the ?»
42. Slaek

43. Incubateur name ?
44, Licorne (unicorn)

45 Fonry-HSIEH
46. MVP




COLLE 7
PAR GROUPE :

Quels sont les dix meilleurs outils de
INBOUND MARKETING.

Pour chacun d’eux vous preéciserez :

- a quel moment du parcours client les
utiliser

- pourquoi ils sont adaptés au inbound

En conclusion vous donnerez votre avis : le
inbound seul est il suffisant ?



COLLE 8
'PAR GROUPE :

Etablir le calendrier annuel des
publications de votre entreprise sur la
thematique de l'utilisation des deep tech
dans votre industrie.

C'est le brand Content annuel







PLAN DIGITAL
' FINAL PAR GROUPE :

Remplir le plan digital du développement
d’'une BU de votre entreprise

Préeparer une présentation a distance de
5 mn



Lost GEN

Greatest GI GEN

Silent GEN =1925-1945 +/- 10ans |
BabyBoomer = 1940 - 1965 +/- 8 ans ol =
GenX =1955 1985 +/-7 ans = | ==
GenY Millennials =1979 1999 +/-5 ans

Gen/ DigitalNatives = GEN C 1994 2007 +/-4 ans

Jean-Luc
Jean-Luc
6

alphaGen =2008 - 2020 ? - i
- - - m S
SingularityGeneration =2018-20307 EaO | - e . |

Niveau Technique

« Jalun beou
{ mes
4 nreprise 2
n
—_— ? employeur nest pas
e n - - mon seul centre Passionné d'aviation et de modéle
* dintécét » réduits

Usage moblle

a5 races
Jean Luc 36 ans est pilote voyages en Asie —"
depuis 3 ans dans une
compagnie européenne Know How




« 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'originalité.

Nom Jean-Luc
Age 36

Vie a Paris
Avec Jeanne

Sans enfant
Education Supérieure (ingénieur école promo ...)
Cv pilote entreprise 1

Pilote entreprise 2
Passionné d’aviation et de modele réduits
Passionné de races de chiens et de voyages en Asie

USER STORY / PAIN POINT / PROBLEME

Revenus

+

Fréquences

+1

Niveau Technique

+1

Usage mobile

+ 1

+1

+ 4



<«

»

Age

Vit a

Avec

Enfant(s)

Education

Diplome

Premiere entreprise

Occupations

USER STORY / PAIN POINTS / PROBLEMES

+

+1

+1

+ 1

+1

+ 4




+1

<«

»

g

+1

+ 1

+1

+ 1




Parcours Utilisateur
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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

Solutions et
propositions
d’amélioration




Nouveau
nomdu: 1
produit 2
entreprise

Secteur (s),

pays,
industrie (s)

Positionneme
nt et/ou
Promesse

Business
Model
BotBtoC

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



Nom opération Outils Avantages Date ou = Budget
utilisés Utilités période HT




Cible Responsable Outils Argumentaire Date Budget
utilisés ou HT
périod
fa



