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Parcours client + point de contact @®
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Pointde contact MVP
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Nom  jean-Luc

Age 36

Viea  Paris

Avec  Jeanne
Sans enfant

Education Supérieure (ingénieur école promo...)
pilote entreprise 1
Pilote entreprise 2
Passionné draviation et de modele réduts
Passionné de races de chiens et de voyages en Asie
cration
«fai un beau métier, mais
mes priorités sont aileurs.
Mon employeur st pas mon
seul centre dintéret »

EPIC / USER STORY / PAIN POINT / PROBLEME
Quel est le probléme de Jean-Luc ?

Quelle est la frustration de Jean-Luc ?

Quels sont les besoins et attentes de Jean-Luc ?
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Jean Luc 36 ans est pilote de

ligne depuis 3 ans dans une
I

urope
Il trouve que sa vie manque de
sens, de variété et doriginalité.
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Pourquoi n'est-il pas satisfait des solutions existantes ?

Empathie map si besoin pour mieux comprendre le
sona
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1 Name

Age
Live With
Education
7 ' Resumé
« QUOTE : happy Company 2012...2020
to be an Products
entrepreneur in
Description: funder of an TOT PAIN POINTS
company
9 employees

7 millions euros turnover
29 clients with 650 shops
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Customer Journey
Two Weeks

JTBD
Jobs to Be Done

Hiring a product to complete a task
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I-want-
to-2???

moments:
El:

I-want-to-
know
moments:

I-want-to-go I-want-to-buy

B moments:

Direction Purchase
Hours Promotion
Sales-Saving

Information

POESM

Paid Media

Owned Media
Earned Social
Shared Social
Managed Marketing
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Evolution of a 15-year old B2B content strategy
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Sample - Content Marketing Plan

A\BOM swello AABDM swelle

Présenter laliste des Contenus Digitaux par :
-datedans un calendrier
-personadans unegallery
- produit dans une autre gallery
- producteur dans une liste
- état d'achévement dans un Kanban
-theme dans une autre liste

» g Airtable
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Sales Funnel
v
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TUNNEL FUNNEL ENTONNOIR PIPELINE

Lead Nurturir

Awareness - Acquisition - Ac
Retention - Revenue - Ref
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Business plan /Income Statement Periode 1 | Periode2 | Periode 3

LTV > CAC
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Lo —_— fomae = Life Customer
_— » \§ Time Acquisition
Marge-Bénéfice dexploitation 1 Operating income / EBIDTA Value Cost
» . Customer
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Master Plan 3

mited
overnight
home
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This Is Just the Beginning
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Foces on Bulding Capacity & Ramping Fast Tesla

A Sustainable Energy Economy Is Within Reach & We Should Accelerate It

A Sustainable Energy Economy Is Within Reach & We Should Accelerate It

W THE MASTER PLAN WORKS
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Global gross domestic product (GDP) at current prices from 1985 to 2027
(in billion U.S. dollars)
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The Plan To Eliminate Fossil Fuels

STARLINK PREMIUM

fail fast

plus tard c'est trop tard

lealth-Tech 2024
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Le futur est déja la ; mais il
n'est simplement pas réparti
équitablement

William Ford Gibson (1948-) cyberspace noir prophet
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#ARE YOU
transformed?
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