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Votre place à vous?

Introduction
65 % des enfants actuellement sur nos bancs d’école, une fois 

diplômés, pratiqueront des métiers qui n’ont pas encore été inventés 

au moment d’écrire ces lignes
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Symbole de solutions, de produits et de services

Comme un  guide de qualité et d’éthique pour tous les 
collaborateurs et partenaires de l’entreprise

La Marque

L’art de construire une Marque, 

“Qui apporte et permet le bonheur à celui qui la 
consomme ou la fabrique”

Le marketing

Acheteur effectif ou potentiel d’un bien ou service

“Qui possède un rôle clé pour le monde de demain,  par 
sa consommation
et son pouvoir d’influence”

Le client

http://umano-conseil.fr/


Introduction

http://umano-conseil.fr/


Professionnels certifiés

Jobbing

Générique Spécialisés

Introduction



Et au dessus de tout ça?Et au dessus de tout ça?

La vision



La vision

Promesse, philosophie :
« Permettre, offrir, réduire, augmenter, valoriser,
agir, connecter… » des verbes d’action

Valeurs :
« Progrès, partage, performance, humain, social,
proximité… »

Ambitions :
« Numéro 1, leader, challenger, national régional… »



https://www.youtube.com/watch?v=ReL8LC3FZAE


http://www.dailymotion.com/video/x42f1y_nespresso-2-minute-commercial-premi_news


Laurent Aigon

https://www.youtube.com/watch?v=f7JGk5ognOU


Quel est le lien?



https://www.ted.com/talks/simon_sinek_how_great_leaders_inspire_action?language=fr


La 
vision

Promesse, philosophie :
« Permettre, offrir, réduire, augmenter, valoriser,
agir, connecter… » des verbes d’action

Valeurs :
« Progrès, partage, performance, humain, social,
proximité… »

Ambitions :
« Numéro 1, leader, challenger, national régional… »



Vision à Court, 
Moyen et Long Terme…

Vision

Mission

Valeurs



Linkedin

« L'un des enseignements les plus précieux que j'ai appris dans les affaires 
est que la gestion d'une société est comme le lancement d'une fusée »

« Si votre trajectoire dévisse d’un pouce au lancement, vous pouvez complètement rater votre mise en orbite. En 

d'autres termes, lors du déplacement rapide, il est important de vous assurer que vous avez une base solide en 

place et un sens clair de votre objectif ultime »

Jeff Weiner



Vision

Le rêve, le nord d'une équipe. 

L'objectif fondamental est d'inspirer et de créer un sens de la solidarité dans 
l'entreprise.

Créer des opportunités économiques pour chaque membre de la 
population active mondiale



Mission

Objectifs primordiaux de l'organisation; 
devraient être mesurables, réalisables, et idéalement une source 

d'inspiration. 

Un grand énoncé de mission est bref, facile à retenir, minimise l'utilisation du 
mot «et» (pour éviter une liste de blanchisserie), ne devrait pas exiger le suivi 

des questions de clarification lors de la première présentée…

Connecter les professionnels du monde entier pour les rendre plus productifs 
et favoriser leur réussite



Stratégie

Comment une entreprise navigue dans son paysage concurrentiel pour 
atteindre ses objectifs. Nécessite une compréhension claire et une définition 

des points forts de l'organisation et des avantages concurrentiels.

Etre le profil professionnel de référence
Etre la source essentielle de connaissances professionnelles
Travailler partout où nos membres travaillent



Pourquoi 23,2 Milliards?



• Le rachat aidera-t-il le groupe à élargir son marché ?

• Permettra-t-il "d'atteindre de nouveaux espaces technologies 

qui renforceront l'engagement des utilisateurs ?"

• Est-ce un positionnement que Microsoft pourra faire sien et "qui 

pourra devenir un élément de différentiation unique" ?

Satya Nadella, PDG de Microsoft



"Notre mission et vision ont toujours primé", 

a déclaré Jeff Weiner. 

"En plus d'être dans une meilleure position pour réaliser cette 

mission et vision, du fait de la volonté de Satya Nadella de 

préserver notre indépendance, nous avons la chance de 

poursuivre notre but en continuant avec la culture et les valeurs 

qui nous ont menés la où nous sommes".



Pourquoi?

Vision

Mission

Valeurs







Cas concret

• Je suis boulanger

• J’ai une entreprise de 15 
salariés

• 3 magasins

• Je souhaite augmenter ma 
visibilité

• Comment faire?

• Vous êtes des consultants

• Vous travaillez en groupe de 2 à 5 
personnes

• Vous souhaitez répondre à la 
problématique de votre client

• Et lui proposer une méthode 
concrète qu’il puisse appliquer

Vous avez 1H30



Pourquoi / Promesse

Définir votre ROI?

Vers qui? Comment? Grâce à qui?

Votre besoin? Vos objectifs?

La cible Toucher votre cible Influenceurs

Où?

Sur quels réseaux?



Plan du cours
1. Introduction

2. Pourquoi faire confiance à une marque?

3. Mission Vision Valeurs

4. Définir son besoin

5. Se fixer de bons objectifs

6. Définir sa cible

7. Toucher sa cible

8. Se faire aider par des leaders d’opinion

9. Communiquer vite et bien

10. Tout en étant rentable

11. Petit plus…









Le consommateur a changé…
Il croit ce qu’il voit…

Espace publicitaire 

Points et supports d’exposition possédés et 

contrôlés par la marque

Exposition dont bénéficie gratuitement la 

marque sur des supports 



Je me connecte:

Quand je veux

Où je veux

Avec le support que je veux



Le customer centric : 

le consommateur est devenu changeant,

dans son comportement 

son humeur, 

ses choix, 

et l’instant pendant lequel il achète 

(dans l’urgence, ou en raisonné).













Le Produit:

Les consommateurs peuvent acheter des produits n'importe où, y 
compris directement chez le fabricant.

Les informations sur le produits sont disponibles partout, vous pouvez 
lire les commentaires en ligne sur Amazon, et la source la plus fiable 
d'information sur le produit est sa famille et ses amis ... et les réseaux 
sociaux.



Le Prix

Avant le concept ''Everyday Low Price'', le commerce utilisait le Prix 
pour créer le trafic, de l’affinité à l’enseigne, vendre, se développer …

Dorénavant, la majorité des consommateurs font leurs recherches et 
sont prêts à acheter en ligne. Le prix bas n’est donc plus un outil 
compétitif et différentiant même pour Wallmart l’inventeur du concept 
Le ''Prix ​​le plus bas'' n'est plus un outil compétitif. 

Le prix compétitif est une condition préalable à considérer, mais pas 
suffisante pour conclure une vente.



La Promotion:

Le commerce de détail américain, comme JC Penney, ont établit leur 
marque à travers des promotions hebdomadaires. 

Pareil en France où le rabais est devenu permanent (en réalité ou en 
effet d’annonce). Les prospectus annonçant hors période de soldes des 
semaines à -50% voire -70% sur une partie de l'assortiment sont légion.

Les promotions en magasin ont perdu leur impact ...
Et elles doivent entrer dorénavant dans une stratégie cross canal, ce qui 
est différent de mono canal…. Notamment par la possibilité de 
comparaison immédiate, révélant les ‘’fausses promos’’.



Place 

Les consommateurs sont devenus plus exigeants dans la lisibilité du 
magasin, ils ont horreur de se perdre, de chercher ….

Les consommateurs viennent dans un magasin sans conviction : 
un lieu agnostique.
.



Passer des 4P aux 4C … du marketing ‘’Produit centric’’ au marketing ‘’Consumer 
centric’’.

Les 4 P étaient pertinents lorsque le produit était roi. 
Aujourd'hui, c’est le consommateur ATAWAD et nomade virtuellement 
et physiquement qui est roi.

Any Time, Anywhere, Any Device



Customer needs

Les besoins du client, ses problèmes, ses peurs… Il faut un 

besoin urgent, important et solvable. Les gens peuvent avoir un 

besoin, mais il faut qu’ils soient prêts à payer… sinon il n’y a pas 

de marché !

Importance / Urgence / Prêt à payer



Combien?



Et là?



Cost to satisfy

On parle du coût total du besoin

Attention aux coûts indirects.





Convenience of Buying

Il faut penser le parcours client dans son ensemble. Si a un 

moment vous avez des frictions 

(questions non répondues, moyens de paiement, site internet 

non clair…) 

vous perdez vos ventes.







Communication

Cela englobe plus que la promotion et les RP, c’est l’ensemble 

des messages, du story telling à la charte graphique, en passant 

par les outils promotionnels. 

Il faut penser en carrefour d’audience, en influenceurs, en 

prescripteurs, en acte d’achat… C’est à dire Qui est vraiment 
mon client, et Quels sont mes points de contact.









Et en cette période de changements perturbateurs, les conversations 
et volonté de donner son opinion sont importantes. Prendre la parole 
et être écouté.

Et certes les investissements dans le domaine des 4P peuvent être 
mesurés. Mais les 4C sont plus difficiles à mesurer et doivent être 
testés.

Et ce n’est pas OU mais ET : le bon mix sera 4P ET 4C.







Etre présent sur le bon marché avec un produit capable de 
satisfaire ce marché



• Le taux de conversion : le PMF est atteint si les prospects se 
transforment en clients, en utilisateurs, en abonnés. Cela signifie 
que le produit répond à une véritable problématique, qui justifie son 
prix ;

• L'intérêt porté au produit (ou au service) : le lancement de votre 
offre provoque de nombreuses réactions (positives ou négatives). 
L'absence de réactions traduit une faible adéquation du produit avec 
le marché, qui n'en a pas besoin ;

• Le phénomène de bouche-à-oreille : lorsque le PMF est atteint, la 
vague de réactions est généralement suivie d'un phénomène de 
bouche-à-oreille autour du produit. Satisfaits, les utilisateurs le 
recommandent à leur entourage et créent ainsi la forme de 
marketing la plus efficace.





Parlons méthodologie…



Pourquoi / Promesse

Définir votre ROI?

Vers qui? Comment? Grâce à qui?

Votre besoin? Vos objectifs?

La cible Toucher votre cible Influenceurs

Où?

Sur quels réseaux?



Un géant incarné par un 
homme et ses valeurs



22 milliards de dollars
Fev 2014



Après de nombreuses hésitations, Mark 
Zuckerberg a finalement sauté le pas…

Février 2012

Objectif : lever plus de 5 milliards de dollars

Une demande spécifique : partager la philosophie du réseau social, sans rechercher de bénéfices à court terme

« Bâtir de grandes choses implique de prendre des risques »

« Espère améliorer la manière dont les gens 

se connectent aux entreprises et à l’économie »



« Nous ne construisons pas des services pour gagner de l’argent, nous gagnons de l’argent 

pour construire de nouveaux services. Et nous pensons que c’est une bonne manière de 

construire quelque chose »

« Nous ne nous réveillons pas le matin avec pour objectif principal de gagner de l’argent, mais 

nous comprenons que le meilleur moyen de réaliser notre mission et de bâtir une entreprise 

forte et rentable. C’est aussi comme ça que nous voyons l’IPO »





Un ancien de l’ISEM…

Produits frais

De qualité

Locaux







On sélectionne de bons produits chez La bougnette…

… et on travaille avec des boucheries locales dont l’origine de la viande est contrôlée ainsi qu’avec des 

fournisseurs triés sur le volet laissant la place aux produits frais.

On ne mélange pas tout et n’importe quoi chez La bougnette…

… et on évite de tomber dans le piège d’une accumulation de produits qui irait à l’encontre de bonnes 

associations culinaires et gustatives.

On aime la vraie pizza chez La bougnette….

… et on arrive à une équation parfaite en la fabriquant dans le respect de la pizza traditionnelle et de tous 

les ingrédients qui la constituent !



Un environnement hyper concurrentiel





Une Marque permet 

des moments de vérité

























Objectif : se différencier!
Mais pas que…



Fixer un cap, 

lancer un projet autour d'une idée forte,

mobiliser un Codir

…

Une vision pour…



C'est surtout un point de départ de la 

dynamique humaine sur un projet



D’après une étude Américaine, 

la qualité la plus admirée chez un leader, après l’honnêteté,

est l’anticipation de l’avenir.

https://hbr.org/2009/01/to-lead-create-a-shared-vision


Distinguer  différentes formes de vison

• Vision et objectif

• Vision et stratégie

• Vision et axes de travail

https://www.wikimanagement.net/fr/8-formuler-une-vision-ou-une-ambition.php

https://www.wikimanagement.net/fr/8-formuler-une-vision-ou-une-ambition.php


Distinguer  différentes formes de vison

Vision et objectif : un objectif est purement chiffré alors qu'une 

vision s'adresse d'abord à un collectif humain. Elle est au-dessus 

des objectifs puisqu'elle est censée leur donner du sens.

« Devenir le leader… » est un objectif, « Trouver les volumes qui 

assureront notre avenir » peut-être une vision à condition de 

dire où et pourquoi.



Distinguer  différentes formes de vison

Vision et stratégie : une stratégie répond à un enjeu rationnel précis 

« comment allouer notre ressource rare (consistant souvent à gagner 

du temps) ? », la vision n'a pas cette contrainte, elle doit être 

émotionnelle, elle peut être symbolique, etc.

Ex : « Tout miser sur le haut-de-gamme » est une stratégie, « donner 

à notre client un service unique » peut-être une vision.



Distinguer  différentes formes de vison

Vision et axes de travail : un enjeu de Qualité ou de Transversalité est un 

bon axe de travail, mais c'est un moyen qui ne peut suffire à définir une 

ambition. Un axe de travail peut être « soldé », une vision ne doit pas être 

périssable.

Ex : « améliorer notre qualité de service » est un axe de travail ; « devenir le 

fournisseur préféré de nos clients » peut-être une vision, là encore si on met 

du contenu derrière le mot “préféré”.



Evidemment, le “I have a dream” de Martin Luther King 

est une des ambitions mythiques du XXème siècle.





Une vision ne peut pas être un élément de votre projet 

d'entreprise

C'est votre projet d'entreprise qui est une des déclinaisons de 

votre vision, sinon cela voudrait dire que vous êtes tombé dans le 

piège cité plus haut d'une vision-objectif ou piste de travail.



Une vision doit être tournée vers l'extérieur

« Devenir les meilleurs du monde », c'est stimulant mais cela détourne de la 

relation à l'extérieur, et ça cultive le chacun pour soi.

« Rendre accessible à tous les bienfaits du sport » (vision d'entreprise chez 

Décathlon), c'est une vision qui comprend une réalité opérationnelle et une 

promesse client, c'est beaucoup plus ouvert.



Une vision doit concerner directement les acteurs 

du terrain

« Doubler notre CA en 5 ans », cela n'est pas un enjeu pour les acteurs de 

terrain.

« Assurer le maintien de nos savoir-faire historiques », c'est clairement un 

enjeu.



Une vision doit concerner tous les services

« Développer notre excellence opérationnelle », cela exclut les 

fonctions supports des contributions directes à la vision.

« Donner au client une expérience unique », cela est plus vaste, tout 

le monde y contribue.



Une vision doit être positive

« Refuser la fatalité de la décroissance », c'est une vision qui amène de 

l'antagonisme, des désaccords.

« Aller chercher ensemble la croissance qui assurera notre avenir », cela amène 

plus directement à la proposition, à la collaboration, au crédit d'intention.



Une vision doit être singulière

« Devenir le leader sur notre marché », cela pourrait être applicable à 

toutes les autres entreprises du monde. C'est impersonnel.

« Devenir le magasin préféré des amoureux du rock », c'est à 

l'évidence une ambition qui porte en elle-même son identité.



Une vision doit être ambitieuse presque 

inatteignable

« Tenir notre budget tous les ans », c'est une cible atteignable mais dont l'atteinte 

ne signifie pas une réalisation extraordinaire, c'est un rappel de ce qui devrait être 

fait chaque année.

« Faire sortir tous nos clients avec le sourire aux lèvres », ce n'est pas forcément 

mesurable ni atteignable, mais c'est une source d'action et de questionnement 

formidable.



Une vision doit pouvoir se résumer en 

quelques phrases

Toute vision qui ne peut s'exprimer en une phrase sera 

difficilement retenue par tous les collaborateurs, or une vision qui 

n'est pas dans toutes les têtes est perdue.



Une vision peut ne pas être très claire

C'est un objectif lointain dans la valeur et dans la quête, 

comme liberté/égalité/fraternité en France. C'est difficile à définir, à traduire 

en actes simples, et ça peut générer des débats contradictoires. Mais ce 

n'est pas grave, parce que si le débat a lieu, votre collectif progressera, 

deviendra plus mature. Le “livrable” de la vision c'est la maturité et la 

responsabilité. Ce n'est pas un plan d'action.



• Ne peut pas être un élément de votre projet d'entreprise

• Doit être tournée vers l'extérieur

• Doit concerner directement les acteurs du terrain

• Doit concerner tous les services

• Doit être positive

• Doit être singulière

• Doit être ambitieuse presque inatteignable

• Doit pouvoir se résumer en quelques phrases

• Peut ne pas être très claire



Votre promesse?



Une Marque parle
au « moi » du consommateur



Le consommateur
est un expert en
marketing



Un consommateur
qui
veut du vrai, du pur.



Votre Marque doit
s’engager



Tout en étant à l’écoute du monde 
et de ses tendances…



Quel message voulez vous faire passer à 
vos clients?



Promesse…

Pourquoi…



"A fond la forme", joue la carte du sport et du bien-être avec joie 
et enthousiasme. (Marché du sport et des loisirs tout public).



"la mode à petit prix !", des vêtements sympas et tendance pour 

tous les budgets. (Marché de l'habillement, familles aux revenus 

modestes).



"A quoi ça sert d'imaginer des vêtements si on peut rien en faire 

dedans", des vêtements originaux et pratiques, pour la vie de tous 

les jours des enfants intrépides et casse-cou. (Marché de 

l'habillement, enfants 0 /14 ). 



« Eradiquer la faim dans le monde »


