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UX >CX 
nombre quantité 

plus de user que de client

CX > UX 
qualité 

plus de contact avec les clients

experience 
phygitale

OMNICANAL

lesnouveauxmarketing.com 
/ 

startup NOLIMIT NoLimit

Conférence 
sur la transformation digitale et 

numérique.

IMPACT

Entreprise

Amazon, AliBaba,  
AppleWatch vs. Rolex,  

GAFAM, Next40,  
NATU, BATX

UX

CX vs. UX 
Liquid Expectations, 

Benchmark intersectoriel, 

EX, GEN XYZ… 

Business modèles

Nouvelles sources de revenus, 

NBIC, révolution vs. évolution, 

PSY, 42, StationF, licorne,

VUCA

NewSwot, 

Benchmark intersectoriel, 

Renaissance 
Agile

°°°

NOLIMIT
Projet action individuel

API : résoudre une problématique 

management par un apprentissage MM9 

en 33 pages et présentation

01
Livret Bonne Pratique

Une bonne idée à partager avec tous les 

managers en 4 pages

02
Les meilleurs outils 
des startups pour 
un super résultat

03

Urgent et important 
Do it now 
Crise

Do First1

3 4

2 Do Next

Don’t DoDo Later

Important pas urgent 
Attente, planning 
ToDo

URGENT 
Pas important 
Déléguer, éviter

limit

trash

time wast

dump it

trivialities

delete
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Facile avec impact 
Rapide, pas cher,  
quick win

Do First1

3 4

2 Do Next

Don’t DoDo Later

Facile sans impact 
Peu visible,  
peu appréciable

Difficile avec impact 
Long, coûteux

Matrice de  
l’impact 

Difficile sans impact
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Une parenthèse 

STARTUP UN JOUR

demain.ladn.eu/secteurs/assurances/

https://www.maifsocialclub.fr/

Pierre Reverdy (1889-1960) 

IL N’Y A PAS  
D’AMOUR,  
IL N’Y A QUE DES  
PREUVES D’AMOUR

HK

IL N’Y A PAS  
DE DIGITAL,  
IL N’Y A QUE DES  
PREUVES DE DIGITAL

TOOLS

FTP 
Sketch3 / iDraw 

Canva 
Cloud SAAS PAAS 

AWS / OVH 
bunkR / Prezi  

TRELLO / Scrumblr 
GoogleDrive (Gantter) 

Hadoop 
Doodle 

SalesForce 
Merkato 

NODE  
ANGULAR D3js

Mail Chimp (ESP) 
SurveyMonkey 

PPT (masque / master) 
Word (style) 

xMind 
Gantt 
Unitag 
Xcode 

Excel (TCD) 
GoogleTrends 
TXT sublime 

Browser (Chrome) 
HTML CSS JS

Les Nouvelles 
économies



Black Mirror  
NOSEDIVE (S03E01) 
Entire History of you (S01E03) 
Passeport Social : note de confiance 
4 millions pax CN

GAFAM      

GAFA     MSH 
NATU      BEY 
BATX     BDH

Google Amazon Facebook Apple      Microsoft Salesforce Huawei

Netflix Airbnb Tesla Uber                   Booking Expedia Yandex

Baidu Alibaba Tencent Xiaomi            Bytedance DJI Hikvision

Qui disrupte      
 les BATXBDH ?

#neWWorld
FINTECH  
(DU DENTISTE AU SPA)
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disruption 
servicisation  
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Si les produits 
deviennent des 
services… 
que deviennent 
les services ?

Nouvelles 
écoles



��%'�����'��"���" #��'�"!
�"!�%�'(��'�"!&8��(��%'�	%�'�%"��

����������
������
����
�	���
�������
�"(%&���" #��'���"!���#�48�0./5����:����3/� �!

�,��"!'�!(�!��'"����%!8�,"(���)���+#�!����,"(%�#�%&#��'�)�8�&��%#�!���,"(%
&����&8��!�� ����,"(%&�����)�!� "%���!��� �!�7

��8�
��%!�!���"!'�!'��'�
�!����!


�!����!�
��%!�!�
/...�����(����)�
�(!!,)���8����62.53

��%'�����'����9����*����0�����4-.$'
��!&1(��

learn marketing

LE MEILLEUR  
BRAND-CONTENT

…  
si vous ne payez rien,  

c’est que  
 

VOUS êtes le produit

jeopadycréer de la valeur 
pour l’entreprise, 

le client, 
et l’écosystème

     Créer de la valeur 
pour les clients, 
l’écosystème  
et l’entreprise  €=

StartUp StartUp 
solution pour un 

problème qu’on n’a 
pas encore

sans forgetica
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Recette du succès des startups



PROBLÈME.
Il y a une situation pour un 

persona (interne ou client ou 

utilisateur) qui lui pose un 

problème. C’est un point de 

friction (pain point) ou un 

irritant.

SOLUTION.
Vous avez une solution qui 

résout 20% à 80% du 

problème pour plus de 50% de 

la population.


Le PFH ne se résout pas 

Hubert REEVES

DISTRIBUTION.
Si vous avez la solution à un 

problème : vous êtes un 

sauveur,

… si vous le distribuez : vous 

êtes riches


hk

Recette du succès des startups

Offre initiale 
Problème  
Persona 
Carte empathie 
Value proposition 
Offre finale 
Distribution

1/ 
marketing de  
l’offre

Marketing

Persona 
Carte empathie 
Problème 
Value proposition 
Offre 
Distribution

2/ 
marketing de la 
demande

Marketing

Liste des tâches pour 
chaque groupe
Choix du sujet 

Persona

Carte empathie

EPIC

User Story

Pain point

Question / Validation

Solution

POC / MVP de la solution

Infographie

Vidéo

Mise en ligne


STARTUP

GO

ÉQUIPE MEUBLE

MEUBLER VOTRE STARTUP

A ToDo List
B SWOT
C Deadline
D Qualité de service
E Maquette
F 5B (bon produit, bon prix…)
G Diapositive / Slide
H Présentation
I Scenario / 
J En cours
K Investisseur
L BtoC
M Publireportage
N Lead
O Scénario Catastrophe
P Segment cible
Q CRM
R 4P
S Em@il

1 NativeAd
2 WIP
3 Pitch
4 DMP
5 Contact
6 VC (Venture Capitalist)
7 Collapsologie
8 DNVB
9 VUCA
10 UX
11 Buyer Persona
12 Backlog
13 Stalker
14 Sprint
15 Pitch Deck
16 MMM
17 Storytelling
18 Programmatic
19 MVP - POC

On ne dit plus… … mais on dit !

SPRINT 

PERSONA 
ou 

OFFRE
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 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
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Title 
Text

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

l’utilisateur ne nous dit pas tout

Liu Bolin
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Good design is grounded in a deep understanding of the person for whom you are designing.  Designers 
have many techniques for developing this sort of empathy.  An Empathy Map is one tool to help you 
synthesize your observations and draw out unexpected insights.   
 

UNPACK: Create a four quadrant layout on paper or a whiteboard.  Populate the map by taking note of the 
following four traits of your user as you review your notes, audio, and video from your fieldwork: 
  
SAY:     What are some quotes and defining words your user said? 
DO:     What actions and behaviors did you notice? 
THINK:    What might your user be thinking?  What does this tell you about his or her beliefs?   
FEEL:     What emotions might your subject be feeling? 
  
Note that thoughts/beliefs and feelings/emotions cannot be observed directly.  They must be inferred by 
paying careful attention to various clues.  Pay attention to body language, tone, and choice of words. 
 
IDENTIFY NEEDS: “Needs” are human emotional or physical necessities.  Needs help define your design 
challenge.  Remember: Needs are verbs (activities and desires with which your user could use help), not 
nouns (solutions).  Identify needs directly out of the user traits you noted, or from contradictions between 
two traits – such as a disconnect between what she says and what she does.  Write down needs on the side 
of your Empathy Map. 
 
IDENTIFY INSIGHTS: An “Insight” is a remarkable realization that you could leverage to better respond to 
a design challenge.  Insights often grow from contradictions between two user attributes (either within a 
quadrant or from two different quadrants) or from asking yourself  “Why?” when you notice strange 
behavior. Write down potential insights on the side of your Empathy Map.  One way to identify the seeds 
of insights is to capture “tensions” and “contradictions” as you work. 
  

 

Empathy Map 
METHOD 

::  15  :: 

SPRINT 

PARCOURS 
CLIENT / 

UTILISATEUR

        MUST            SHOULD             COULD
Exemple de user stories

En	tant	que…	

Je	veux	...	

Pour	...

En	tant	que…	

Je	veux	...	

Pour	...

En	tant	que…	

Je	veux	...	

Pour	...

En	tant	que…	

Je	veux	...	

Pour	...

En	tant	que…	

Je	veux	...	

Pour	...

En	tant	que…	

Je	veux	...	

Pour	...

En	tant	que…	

Je	veux	...	

Pour	...

En	tant	que…	

Je	veux	...	

Pour	...

En	tant	que…	

Je	veux	...	

Pour	...

En	tant	que…	

Je	veux	...	

Pour	...

En	tant	que…	

Je	veux	...	

Pour	...

En	tant	que…	

Je	veux	...	

Pour	...

En	tant	que…	

Je	veux	...	

Pour	...

En	tant	que…	

Je	veux	...	

Pour	...

En	tant	que…	

Je	veux	...	

Pour	...

En	tant	que…	

Je	veux	...	

Pour	...

En	tant	que…	

Je	veux	...	

Pour	...

En	tant	que…	

Je	veux	...	

Pour	...

En	tant	que…	

Je	veux	...	

Pour	...

En	tant	que…	

Je	veux	...	

Pour	...

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

Solutions et propositions 
d’amélioration



SPRINT 

POC 
MVP

première version visible d’un produit  
utile pour les tests et choix des 
fonctionnalités à ajouter / enlever 
utile pour pivoter 

1/ POC     2/MVP

MVP  
minimum viable product

Cycle	ou	sprint	ou	itération	mensuel	
=	

CD	:	continuous	delivery	
CI	:	continuous	integration	

DevOps	
=	

la	solution	ou	MVP	avance	réellement

MVP

SPRINT 

QUESTION 
NPS

NPS 
Net Promoter Score

CODE  
#gem

#gem

SPRINT 

DISTRIBUTION DISTRI-
BUTION

StoryBoard



StoryTelling

NoStory : NoBusiness Naming Logo
PunchLine 

TagLine 
SLOGAN

SPRINT 

Brand Content 
Contenu de marque

WebSite InfoGraphie App

ChatBot 
AI

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

C’est quoi la suite ?…



…c’est vous


