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Vos objectifs

er

- ©Sej

Identifier les clients de Wheeliz et leurs besoins

Avec le développement rapide de la start-up, votre responsable est soucieuse de la
pérennité de Pentreprise. Elle vous demande d’étre sur tous les fronts des cibles
potentielles et de réaliser une étude sur les différents types de clients. L'objectif est
d'approfondir la connaissance des cibles afin de proposer I'offre la plus adaptée et
dameéliorer efficacité des commerciaux.

ﬁ) Présentez le concept de Wheeliz en quelques phrases (elles vous serviront pour pré-

parer votre pitch) et relevez les différents types de clients susceptibles d’étre intéres-
sés par ses services.

<TJED Aprés avoir précisé le marché sur lequel se positionne Wheeliz, précisez quels

Z sont vos clients potentiels théoriques, les non-consommateurs relatifs et les
non-consommateurs absolus.

(B 1dentifiez les différents besoins, motivations et freins auxquels répond loffre de

= Wheelizen général.
Parmi les particuliers, indiquez quelles sont les cibles de Wheeliz et expliquez leurs
problématiques respectives.

1B Préparez pour votre responsable un compte rendu écrit qui synthétisera la pre-
miére partie de votre étude sur les clients de Wheeliz. Vous utiliserez au choix un
texteur ou un logiciel de présentation.

x
) f

<

Analyser les spécificités du processus d'achat selon le type de client

\LL[® Vous vous intéressez aux clients particuliers de Wheeliz.

De quel type d'achat sagitl pour les locataires de véhicules aménagés ? pour les pro-
priétaires des véhicules ?

Expliquez quels peuvent étre les intervenants dans le processus d'achat des presta-
tions de Wheeliz pour les locataires et les propriétaires.

V2]

\LLM Vous découvrez sur votre site un message laissé par une entreprise.

(YW Deiricar 3 el hacain da ca cliant rénandont loc sonicas da Whoaliz
«

H P Taper ici pour rechercher
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RESERVE AUX ENSEIGNANTS

& am
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D Créez le persona B to C pour Wheeliz puis préparez une

votre responsable.

B Faites le diagnostic des deux prospects que vous devez recol
objectifs, votre stratégie de négociation et vos marges de m

B Préparez e pitch pour donner envie & vos interlocuteurs d'al

Votre dossier

W Le concept de Wheeliz

Le premier site de prét et de location participative de
voitures équipées pour le handicap

Les personnes & mobilité réduite ont besoin de vé
aménagés, c’est-a-dire de véhicules avec rampe d'
permettant & des personnes en fauteuil roulant d’entrer
dans celui-ci et de voyager en toute sécurité dans leur
fauteuil, ou de véhicules plus simplement aménagés
selon leur handicap pour des personnes pouvant conduire
(véhicules avec commandes au volant).

Aprés deux ans de prépa et une éeole de commerce,
la créatrice de la start-up se lance dans I'entrepre-
neuriat avec une sorte de « Airbnb » pour les voitures
adaptées. Le concept, inspiré de I'économie colla-
borative, est simple : les propriétaires d’un véhicule
aménagé le proposent 4 la location  ceux qui en ont
besoin. Louer permet de rendre service aux locataires et
de rentabiliser I'investissement conséquent réalisé par
les propriétaires de véhicules.

Les clients de Wheeliz

Si la vocation premitre de Wheeliz est de mettre en
relation des particuliers, la survie de la start-up impose
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dir la connaissance des cibles afin de proposer I'offre la plus adaptée et
r Pefficacité des commerciaux.

+le concept de Wheeliz en quelques phrases (elles vous serviront pour pré-
“e pitch) et relevez les différents types de clients susceptibles d'étre intéres-
s services.

oir précisé le marché sur lequel se positionne Wheeliz, précisez quels
clients potentiels théoriques, les non-consommateurs relatifs et les
.ommateurs absolus.
les différents besoins, motivations et freins auxquels répond l'offre de
:n général.
particuliers, indiquez quelles sont les cibles de Wheeliz et expliquez leurs
itiques respectives.
pour votre responsable un compte rendu écrit qui synthétisera la pre-
rtie de votre étude sur les clients de Wheeliz. Vous utiliserez au choix un
u un logiciel de présentation.

Analyser les sp és du processus d'achat selon le type de

intéressez aux clients particuliers de Wheeliz.

/pe d'achat s'agit-il pour les locataires de véhicules aménagés ? pour les pro-
des véhicules ?

z quels peuvent étre les intervenants dans le processus d'achat des presta-
Nheeliz pour les locataires et les propriétaires.

1vrez sur votre site un message laissé par une entreprise.

| quel besoin de ce client répondent les services de Wheeliz.
les intervenants et le processus de décision.

intrez un représentant de la SNCF sur le salon Handicap et Mobilités.

es préoccupations en précisant les spécificités d'un acheteur public.

‘te ce partenariat 3 Wheeliz ?

2z votre compte rendu d'une partie récapitulant les informations essen-
le processus d'achat selon les types de clients.
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Le premier site de prét et de location participative de
voitures équipées pour le handicap

Les personnes 2 mobilité réduite ont besoin de véhicules
aménagés, ’est-a-dire de véhicules avec rampe d'accés
permettant & des personnes en fauteuil roulant d’entrer
dans celui-ci et de voyager en toute sécurité dans leur
fauteuil, ou de véhicules plus simplement aménagés
selon leur handicap pour des personnes pouvant conduire
(véhicules avec commandes au volant).

Aprés deux ans de prépa et une éeole de commerce,
la créatrice de la start-up se lance dans I'entrepre-
neuriat avec une sorte de « Airbnb » pour les voitures
adaptées. Le concept, inspiré de I'économie colla-
borative, est simple : les propriétaires d’un véhicule
aménagé le proposent 4 la location  ceux qui en ont
besoin. Louer permet de rendre service aux locataires et
de rentabiliser I'investissement conséquent réalisé par
les propriétaires de véhicules.

Les clients de Wheeliz

Si la vocation premitre de Wheeliz est de mettre en
relation des particuliers, la survie de la start-up impose

de s'adresser aussi a des entreprises. Wheeliz propose
aux maisons de retraite d°8tre prescripteurs auprés des
familles, afin qu'il leur soit plus facile de transporter les
résidents lors de réunions familiales, par exemple. Elle
peut aussi s'adresser aux médecins et ergothérapeutes
afin qu'ils conseillent a leurs patients de lover un véhi-
cule sur Wheeliz.

Wheeliz s'adresse aussi aux entreprises de transport
de personnes & mobilité réduite (TPMR) afin qu'elles
puissent proposer leurs véhicules A la location lorsque
ceux-ci ne sont pas utilisés, ce qui permet de micux les
rentabiliser. Des propositions du méme ordre peuvent
étre faites A des administrations.

handicapés moteurs ou cérébraux, de personnes
agées, etc. dont la liberté de se déplacer est le
Souci permanent.

Le plus grand parc de véhicules aménagés pour
les personnes a mobilité réduite est détenu par
les particuliers avec plus de 100000 véhicules trés

% Le marché de la location de voitures aménagées

Le principe : partager son autonomie et favoriser la mobilité de tous

Le marché de Wheeliz est celui du déplacement des personnes handicapées, qu'il s"agisse d’enfants ou d'adultes

Renault TECH Kangoo 4 places 3 rampe manuelle
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itiques respectives.

pour votre responsable un compte rendu écrit qui synthétisera la pre-
rtie de votre étude sur les clients de Wheeliz. Vous utiliserez au choix un
u un logiciel de présentation.

Analyser les spécificités du processus d'achat selon le type de client

intéressez aux clients particuliers de Wheeliz.

/pe d'achat s'agit-il pour les locataires de véhicules aménagés ? pour les pro-
des véhicules ?

z quels peuvent étre les intervenants dans le processus d'achat des presta-
Nheeliz pour les locataires et les propriétaires.

1vrez sur votre site un message laissé par une entreprise.
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les intervenants et le processus de décision.
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es préoccupations en précisant les spécificités d'un acheteur public.
‘te ce partenariat 3 Wheeliz ?

2z votre compte rendu d'une partie récapitulant les informations essen-
le processus d'achat selon les types de clients.

Optimiser la connaissance client et préparer son rend

ous
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SPECIMEN RESERVE.

Les personnes 4 mobilité réduite ont besoin de véhicules
aménagés, c’est-a-dire de véhicules avec rampe d'accés
permettant & des personnes en fauteuil roulant d’entrer
dans celui-ci et de voyager en toute sécurité dans leur
fauteuil, ou de véhicules plus simplement aménagés
selon leur handicap pour des personnes pouvant conduire
(véhicules avec commandes au volant).

Aprés deux ans de prépa et une éeole de commerce,
la créatrice de la start-up se lance dans I'entrepre-
neuriat avec une sorte de « Airbnb » pour les voitures
adaptées. Le concept, inspiré de I'économie colla-
borative, est simple : les propriétaires d’un véhicule
aménagé le proposent 4 la location  ceux qui en ont
besoin. Louer permet de rendre service aux locataires et
de rentabiliser I'investissement conséquent réalisé par
les propriétaires de véhicules.

Les clients de Wheeliz

Si la vocation premitre de Wheeliz est de mettre en
relation des particuliers, la survie de la start-up impose

de s'adresser aussi a des entreprises. Wheeliz propose
aux maisons de retraite d°8tre prescripteurs auprés des
familles, afin qu'il leur soit plus facile de transporter les
résidents lors de réunions familiales, par exemple. Elle
peut aussi s'adresser aux médecins et ergothérapeutes
afin qu'ils conseillent  leurs patients de louer un véhi
cule sur Wheeliz.

Wheeliz s'adresse aussi aux entreprises de transport
de personnes & mobilité réduite (TPMR) afin qu'elles
puissent proposer leurs véhicules A la location lorsque
ceux-ci ne sont pas utilisés, ce qui permet de micux les
rentabiliser. Des propositions du méme ordre peuvent
étre faites A des administrations.

Le marché de la location de voitures aménagées

T

.

Le principe : partager son autonomie et favoriser la mobilité de tous

Le marché de Wheeliz est celui du déplacement des personnes handicapées, qu'il s"agisse d’enfants ou d'adultes

handicapés moteurs ou cérébraux, de personnes
agées, etc. dont la liberté de se déplacer est le
Souci permanent.

Le plus grand parc de véhicules aménagés pour
les personnes a mobilité réduite est détenu par
les particuliers avec plus de 100000 véhicules trés
chers i 'achat (entre 20000 et 50000euros). ll existe
en France 1.2million de seniors 3 mobilité réduite
et 400000 personnes en fauteuil roulant. Adapter
un véhicule normal nécessite un investissement
de 30000 a 100000 euros.

Wheeliz est le premier site & avoir proposé ce type d

>
Renault TECH Kangoo 4 places 3 rampe manuelle
s - P P s &
fe location. La location de voiture aménagée coite de 45 & P

70euros par jour. Wheeliz a déja vendu plus de 4300 journées de location. Le besoin en France se ressent dans

toute I'Europe oii Wheeliz compte se développer!

www facebook.com/wheeliz/

Approfondir la connaissance client
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% Loffre de Wheeliz

Vous avez besoin d’une voiture aménagée
pour 1 jour, 1 week-end ou plus ?
Soyez libre de vous déplacer ou et quand vous voulez !

Recherchez
une voiture
& proximité,
aux dates
souhaitées.

la voiture adaptée
& vos besoins
(TPMR ou Conduite)

le propriétaire

votre réservation

puare

Rencontrez
le propriétaire
pour la remise

des clés
et partez
tranquille !

Vous étes propriétaire d'une voiture aménagée

nscrivez

dont vous ne vous servez pas tous les jours ?
Arrondissez vos fins de mois tout en rendant service !

Ne vous

Sejer

) .Sejer...

«Jai vu une émission a la télé dans
laquelle I'animateur parlait des
difficultés des personnes agées  sortir
de leur maison de retraite quand elles
ne peuvent plus marcher. Cest pourquoi
je me suis connecté sur Wheeliz pour
emmener mes parents trés agés a
une féte de famille organisée pour la
naissance de notre neveu. »

«Je voulais assister a un mariage dans
les Bouches-du-Rhéne
mais en fauteuil roulant,

Les clients particuliers de Wheeliz (suite;

Et puis ca arrondit mes fins de mois ! Ce
sont nos enfants qui nous ont poussés
ale faire pour les aider financierement
carils sont encore étudiants.

En plus, ma voiture est protégée durant
touteladurée delalocation puisque en
cas de dommage, Wheeliz a tout prévu
en contractant avec MAIF Assistance
qui prend en charge le remorquage
de la voiture et met a disposition
un véhicule de remplacement. Et
le conducteur locataire est lui aussi

; Wheei
il m'était impossible de < e

louer une voiture aménagée
dans le coin. Comment me
déplacer une fois arrivée &
lagare?Cest mon médecin
qui maconseillée d'aller sur
Wheeliz. »

«Handicapé, je ne me
sers pas tous les jours de
mon véhicule et, avec ma
femme, on a trouveé super
I'idée d'en faire profiter
quelqu’un comme moi, je
connais|a galére !

saime Commentr 2 pare
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Imagenta@handytransport.fr
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TUUCT UIIE YUILUIC GUICTIGYET  Avjourd i se rendre & un concert quand on est en fauteud B, 587 o
dansle coin. Commentme  roskn il

& proximité, & vos besoins et validez pour la remise
aux dates (TPMR ou Conduite) ~ votre réservation des clés

déplacer une fois arrivée a
souhaitées. et partez lagare ? Cest mon médecin
tranquille ! quimaconseillée d'allersur

Wheeliz. »

-Philippe, propriétaite
«Handicapé, je ne me

Vous étes propriétaire d'une voiture aménagée sefs pas tous les jours de

N mon véhicule et, avec ma
dont vous ne vous servez pas tous les jours ? femme, on a trouvé super
Arrondissez vos fins de mois tout en rendant service ! I'idée d'en faire profiter
quelqu’un comme moi, je
connaisla galére ! ) yaime O commenter 2 paniag
B a ‘ % Echange avec la société Handytransport
Inscrivez Fixez votre prix Répondez Ne vous souciez [De-] | Imagenta@handytransport.fr >
votre voiture et indiquez aux demandes plus de rien, cvilmorin@wheeliz fr
sur les disponibilités et organisez votre voiture
Wheeliz.com de votre voiture la remise de vos clés est assurée ! .
Bonjour.

En me renseignant sur Intemet, j'ai trouvé votre offre intéressante. Cep
décisionnaire sur I'idée de proposer nos véhicules 3 la location quand n
En ma qualité de directeur administratif et financier. je dois étudier la f
d'administration. Je pense que ce doit étre possible compte tenu de que
que nous rencontrons. Il faudra aussi convaincre les chauffeurs, surtout
pas trop que quelqu’un d'autre touche aux véhicules! On a 12véhicules
en charge de 14 6 fauteuils roulants manuels ou électriques.

Les clients particuliers de Wheeliz
4

«Marc, 20 ans, locataire des solutionsmais elles étaient trop cot- les premiéres locations et depuis que je
«Ma mére a constaté que je nen | teuses avecles taxis, Uber, et pratique- | travaille, Cestmoi qui morganise ! Mavie
pouvais plus de ne pas pouvoir aller en ‘ment pas d'entreprises de location de achangé et jai vraiment recommandé
vacances avec mes amis. On a cherché voitures aménagées. Ma mére m'a payé Wheeliz sur Facebook.... »

Merci de nous contacter.

Bien cordialement,

Luc Magenta
Directeur administratif et financier Handytransport
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(B 1dentifiez les différents besoins, motivations et freins auxquels répond loffre de
— " Wheelizen général.

Parmi les particuliers, indiquez quelles sont les cibles de Wheeliz et expliquez leurs
problématiques respectives.

1B Préparez pour votre responsable un compte rendu écrit qui synthétisera la pre-
miére partie de votre étude sur les clients de Wheeliz. Vous utiliserez au choix un
texteur ou un logiciel de présentation.
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\LL[® Vous vous intéressez aux clients particuliers de Wheeliz.

Analyser les spécificités du processus d'achat selon le type de client

De quel type d'achat sagitl pour les locataires de véhicules aménagés ? pour les pro-
priétaires des véhicules ?

Expliquez quels peuvent étre les intervenants dans le processus d'achat des presta-
tions de Wheeliz pour les locataires et les propriétaires.

V2]

\LLM Vous découvrez sur votre site un message laissé par une entreprise.

O Précisez a quel besoin de ce dlient répondent les services de Wheeliz.
ZD Identifiez les intervenants et le processus de décision.

U—F Vous rencontrez un représentant de la SNCF sur le salon Handicap et Mobilités.

Qu'apporte ce partenariat a Wheeliz?
Complétez votre compte rendu d'une partie récapitulant les informations essen-
tielles sur le processus d'achat selon les types de clients.

% Relevez ses préoccupations en précisant les spécificités d’un acheteur public.

L
[a

Il Optimiser la connaissance client et préparer son rendez-vous

Avant de prendre contact avec vos premiers prospects B to C, vous cherchez 4 en
savoir plus sur eux.

B Expliquez comment chaque outil utilisé par Wheelizdans 'approche client peut contri-
buer, directement ou indirectement, a améliorer la connaissance de ses clients.
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Les personnes & mobilité réduite ont besoin de v
aménagés, est-a-dire de véhicules avec rampe d'ac
permettant & des personnes en fauteuil roulant d’entrer
dans celui-ci et de voyager en toute sécurité dans leur
fauteuil, ou de véhicules plus simplement aménagés
selon leur handicap pour des personnes pouvant conduire
(véhicules avec commandes au volant).

Aprés deux ans de prépa et une éeole de commerce,
la créatrice de la start-up se lance dans I'entrepre-
neuriat avec une sorte de « Airbnb » pour les voitures
adaptées. Le concept, inspiré de I'économie colla-
borative, est simple : les propriétaires d’un véhicule
aménagé le proposent 4 la location  ceux qui en ont
besoin. Louer permet de rendre service aux locataires et
de rentabiliser I'investissement conséquent réalisé par
les propriétaires de véhicules.

Les clients de Wheeliz

Si la vocation premitre de Wheeliz est de mettre en
relation des particuliers, la survie de la start-up impose
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Le principe : partager son autonomie et

Le marché de Wheeliz est celui du déplacement des personnes |

handicapés moteurs ou cérébraux, de personnes
agées, etc. dont la liberté de se déplacer est le
souci permanent.

Le plus grand parc de véhicules aménagés pour
les personnes a mobilité réduite est détenu par
les particuliers avec plus de 100000 véhicules trés
chers a I'achat (entre 20000 et 50000euros). |l existe
en France 1.2million de seniors 3 mobilité réduite
et 400000 personnes en fauteuil roulant. Adapter
un véhicule normal nécessite un investissement
de 30000 a 100000 euros.

Wheeliz est le premier site & avoir proposé ce type d
70euros par jour. Wheeliz a déja vendu plus de 4300,
toute I'Europe oii Wheeliz compte se développer!

Re|
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«Jai vu une émission a la télé dans
laquelle I'animateur parlait des
difficultés des personnes agées  sortir
de leur maison de retraite quand elles
ne peuvent plus marcher. Cest pourquoi
je me suis connecté sur Wheeliz pour
emmener mes parents trés agés a
une féte de famille organisée pour la
naissance de notre neveu. »

«Je voulais assister a un mariage dans
les Bouches-du-Rhéne
mais en fauteuil roulant,
il m'était impossible de
louer une voiture aménagée
dans le coin. Comment me
déplacer une fois arrivée &
lagare?Cest mon médecin
qui maconseillée d'aller sur
Wheeliz. »

«Handicapé, je ne me
sers pas tous les jours de
mon véhicule et, avec ma
femme, on a trouveé super
I'idée d'en faire profiter
quelqu’un comme moi, je

connais|a galére ! 6]

Et puis ca arrondit mes fins de mois ! Ce
sont nos enfants qui nous ont poussés
e faire pour les aider financiérement
carils sont encore étudiants.

En plus, ma voiture est protégée durant
touteladurée delalocation puisque en
cas de dommage, Wheeliz a tout prévu
en contractant avec MAIF Assistance
qui prend en charge le remorquage
de la voiture et met a disposition
un véhicule de remplacement. Et
le conducteur locataire est lui aussi

saime Commentr 2 Partager

assuré et assisté en cas de panne ou
d'accident. »

«J'en ai eu assez de mon parcours
du combattant lorsque la chaine du
déplacement s'arréte inexorablement
enarrivanta destination : pasde véhicule
aménagé a disposition! Il faut bien
penser quéentre les busnon accessibles,
s transports aménagés hors de pri, il
est bien plus facile de disposer de son
propre véhicule adapté en
passant par Wheeliz. Alors, en
pensant a moi et aux autres,
J'ai mis enligne mon véhicule
déja 8 foissur cette plateforme
etje ne regrette rien. Tout est
simple : /ai ouvert un compte
endonnant les renseignements
surmavoiture. Undicsurlaville
concemée, les dates de location
etlesoptions d'aménagement
recherchées, le tarifa lajoumée
et l'affaire est faite ! Jai
méme fait de sympathiques
rencontres, Cest viaiment un
bel exemple déconomie sociale
etsolidaire. »

~

) Sejer

Imagenta@handytransport.fr

cvilmorin@wheeliz fr

% Echange avec la société Handytransport

ETVIDEOPROJECTION INTERDITES -«
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aux dates (TPMR ou Conduite) ~ votre réservation des clés

déplacer une fois arrivée a
souhaitées. et partez lagare ? Cest mon médecin
tranquille ! quimaconseillée d'allersur

Wheeliz. »

-Philippe, propriétaite
«Handicapé, je ne me
sers pas tous les jours de

Vous étes propriétaire d'une voiture aménagée

N mon véhicule et, avec ma
dont vous ne vous servez pas tous les jours ? femme, on a trouvé super
Arrondissez vos fins de mois tout en rendant service ! I'idée d'en faire profiter
quelqu’un comme moi, je
connais|a galére ! ) yaime O commenter
B a ‘ % Echange avec la société Handy
Inscrivez Fixez votre prix Répondez Ne vous souciez [De-] | Imagenta@handytransport.fr >
votre voiture et indiquez aux demandes plus de rien, vilmorin@wheeliz fr
sur les disponibilités et organisez votre voiture
Wheeliz.com de votre voiture la remise de vos clés est assurée ! .
Bonjour,

En me renseignant sur Internet, j'ai trouvé votre offre intér
décisionnaire sur I'idée de proposer nos véhicules 2 la locat,
En ma qualité de directeur administratif et financier. je doi,
d’administration. Je pense que ce doit étre possible compte
que nous rencontrons. Il faudra aussi convaincre les chauffc
pas trop que quelqu’un d'autre touche aux véhicules! On a’
en charge de 1 6 fauteuils roulants manuels ou électrique:

Les clients particuliers de Wheeliz
4

«Marc, 20 ans, locataire des solutionsmais elles étaient trop cot- les premiéres locations et depuis que je
«Ma mére a constaté que je nen | teuses avecles taxis, Uber, et pratique- | travaille, Cestmoi qui morganise ! Mavie
pouvais plus de ne pas pouvoir aller en ‘ment pas d'entreprises de location de achangé et jai vraiment recommandé
vacances avec mes amis. On a cherché voitures aménagées. Ma mére m'a payé Wheeliz sur Facebook.... »

Merci de nous contacter.

Bien cordialement,

Luc Magenta
Directeur administratif et financier Handytransport

S
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crivez Fixez votre prix Répondez Ne vous souciez
: voiture et indiquez aux demandes plus de rien,
sur les disponibilités et organisez votre voiture
eliz.com de votre voiture  |a remise de vos clés est assurée !

Bonjour.,

décisionnaire sur I'idée de proposer nos véhicules 3 la location quand nous ne nous en servons pas.
En ma qualité de directeur administratif et financier. je dois étudier la faisabilité avec le conseil
d'administration. Je pense que ce doit étre possible compte tenu de quelques difficultés économiques
que nous rencontrons. Il faudra aussi convaincre les chauffeurs, surtout deux d'entre eux qui n’aiment
pas trop que quelqu’un d'autre touche aux véhicules! On a 12véhicules pouvant assurer la prise

en charge de 14 6 fauteuils roulants manuels ou électriques.

P Les clients particuliers de Wheeliz

s, locataire des solutionsmais elles étaient trop cot- les premiéres locations et depuis que je
a constaté que je nlen | teusesavecles taxis, Uber, et pratique- | travaille, Cestmoiquim'organise ! Mavie
de ne pas pouvair aller en ‘ment pas d'entreprises de location de achangé et jai vraiment recommandé
cmes amis. On a cherché voitures aménagées. Ma mére m'a payé Wheeliz sur Facebook... »

Merci de nous contacter.
Bien cordialement,

Luc Magenta
Directeur administratif et financier Handytransport
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Rencontre avec un représentant de la SNCF

6

Vous : En quoi consiste le service de la
SNCF pour les personnes en situation
de mobilité réduite ?

Quand ces usagers réservent leur billet
enligne, ils vont sur « Accds plus », qui
est gratuit. Cela leur perme de retrouver,
e moment venu, un agent en gare qui
les installera en premiere classe, dans un
‘Wagon congu pour recevoir des fauteuils
roulans.

Vous : Quelle est votre problématique
liée au transport de vos usagersen situa-
tion de mobilité réduite ?

On voudrait leur proposer des services
additionnels. Notre préoccupation est le
service public et donc le service & tous
les publics.

Ve est. 7

Fluidifier et pouoir facilter Ia mobilité
des personnes en fauteuil dans leur solu-
tion « de porte 4 porte ».

Vous :
aider ?

Lidéal est bien sir que les clients qui le
souhaitent, en prenant le train, puissent., &
leur arrivée, trouver un véhicule adapté.

Comment pourrait-on vous

Vous : Peut-étre pourrions-nous bt
un partenariat afin que yous communi
quiez sur Wheeliz et que nous soyons
référencés ? On pourrait méme i
ner de former vos téléconseillers ? Ou

envisager une newsletter que vous
enverriez & vos contacts ? C'est aussi
notre finalité de fluidifier la mobilité et
dencourager les gens a prendre le train
et voyager ! Quinous consei
de rencontrer pour en parler dava
tage?

Lidéal serait que vous preniez contact
avec la direction de I'accessibilité de

z-vous

Quelques mois plus tar

WHEELIZ

DIRECTION DE
UACCESSIBILTE

conac

@ o

1a SNCF mais je vous préviens. on ne
prend pas ce genre de décision 4 la
légire, toutes nos décisions ont pour
objectif 'intérét général. En tant qu'en-
treprise publique, le cceur de notre mis-
sion est de déployer une mobilité fluide
et de porte & porte partout et pour tous.
[

... Wheeliz est référencé sur le site de la SNCF !

Besoin d'une voiture aménagée 7

Comment ga fonctionne 7

wwwaccessibilite:sncf.com/informations-et services/services-handicap-et-autonomie

%
<
<<

Comment Wheeliz communique et obtient des informations sur ses leads
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86 partages

Catherine Magio J utilise souvent wheeliz
Ga fonctionne parfaitement et les tarifs sont attractifs
Crest une GRANDE idée... Vi plus
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(B 1dentifiez les différents besoins, motivations et freins auxquels répond loffre de
— " Wheelizen général.

non-consommateurs absolus.

Parmi les particuliers, indiquez quelles sont les cibles de Wheeliz et expliquez leurs
problématiques respectives.

1B Préparez pour votre responsable un compte rendu écrit qui synthétisera la pre-
miére partie de votre étude sur les clients de Wheeliz. Vous utiliserez au choix un
texteur ou un logiciel de présentation.

x
) f

<

Analyser les spécificités du processus d'achat selon le type de client

\LL[® Vous vous intéressez aux clients particuliers de Wheeliz.
De quel type d'achat sagitl pour les locataires de véhicules aménagés ? pour les pro-
priétaires des véhicules ?

Expliquez quels peuvent étre les intervenants dans le processus d'achat des presta-
tions de Wheeliz pour les locataires et les propriétaires.

V2]

\LLM Vous découvrez sur votre site un message laissé par une entreprise.

O Précisez a quel besoin de ce dlient répondent les services de Wheeliz.
ZD Identifiez les intervenants et le processus de décision.

U—F Vous rencontrez un représentant de la SNCF sur le salon Handicap et Mobilités.

Qu'apporte ce partenariat a Wheeliz?
Complétez votre compte rendu d'une partie récapitulant les informations essen-
tielles sur le processus d'achat selon les types de clients.

% Relevez ses préoccupations en précisant les spécificités d’un acheteur public.

L

o
Il Optimiser la connaissance client et préparer son rendez-vous

Avant de prendre contact avec vos premiers prospects B to C, vous cherchez 4 en
savoir plus sur eux.

B Expliquez comment chaque outil utilisé par Wheelizdans 'approche client peut contri-
buer, directement ou indirectement, a améliorer la connaissance de ses clients.

ﬁ Partie 2 Négocler et accompagner (a relation client
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Les personnes & mobilité réduite ont besoin de v
aménagés, est-a-dire de véhicules avec rampe d'ac
permettant & des personnes en fauteuil roulant d’entrer
dans celui-ci et de voyager en toute sécurité dans leur
fauteuil, ou de véhicules plus simplement aménagés
selon leur handicap pour des personnes pouvant conduire
(véhicules avec commandes au volant).

Aprés deux ans de prépa et une éeole de commerce,
la créatrice de la start-up se lance dans I'entrepre-
neuriat avec une sorte de « Airbnb » pour les voitures
adaptées. Le concept, inspiré de I'économie colla-
borative, est simple : les propriétaires d’un véhicule
aménagé le proposent 4 la location  ceux qui en ont
besoin. Louer permet de rendre service aux locataires et
de rentabiliser I'investissement conséquent réalisé par
les propriétaires de véhicules.

Les clients de Wheeliz

Si la vocation premitre de Wheeliz est de mettre en
relation des particuliers, la survie de la start-up impose

de s"adre

aux mais
familles,
résidents
peut aus
afin qu'i
cule sur'
Wheeliz
de perso
puissent
ceux-ci 1
rentabilis
étre faite

Le marché de la location de voitur

.

Le principe : partager son autonomie et favi

Le marché de Wheeliz est celui du déplacement des personnes han

handicapés moteurs ou cérébraux, de personnes
agées, etc. dont la liberté de se déplacer est le
souci permanent.

Le plus grand parc de véhicules aménagés pour
les personnes a mobilité réduite est détenu par
les particuliers avec plus de 100000 véhicules trés
chers a I'achat (entre 20000 et 50000euros). |l existe
en France 1.2million de seniors 3 mobilité réduite
et 400000 personnes en fauteuil roulant. Adapter
un véhicule normal nécessite un investissement
de 30000 a 100000 euros.

Wheeliz est le premier site & avoir proposé ce type d
70euros par jour. Wheeliz a déja vendu plus de 4300,
toute I'Europe oii Wheeliz compte se développer!

Renay,

e location. Lz
journées de |
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veloppement rapide de la start-up, votre responsable est soucieuse de la
de Pentreprise. Elle vous demande d’étre sur tous les fronts des cibles
s et de réaliser une étude sur les différents types de clients. Lobjectif est
dir la connaissance des cibles afin de proposer I'offre la plus adaptée et
r Pefficacité des commerciaux.

+le concept de Wheeliz en quelques phrases (elles vous serviront pour pré-
“e pitch) et relevez les différents types de clients susceptibles d'étre intéres-
s services.

oir précisé le marché sur lequel se positionne Wheeliz, précisez quels
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D Créez le persona B to C pour Wheeliz puis préparez une présentation orale pour

votre responsable.

B Faites le diagnostic des deux prospects que vous devez recontacter puis définissez vos

©Annexe 8

©Annexe 9

objectifs, votre stratégie de négociation et vos marges de manceuvre.

D Préparez le pitch pour donner envie a vos interlocuteurs d'aller plus loin avec Wheeliz.

otre dossier

W Le concept de Wheeliz

Le premier site de prét et de location participative de
voitures équipées pour le handicap

Les personnes 2 mobilité réduite ont besoin de véhicules
aménagés, ’est-a-dire de véhicules avec rampe d'accés
permettant & des personnes en fauteuil roulant d’entrer
dans celui-ci et de voyager en toute sécurité dans leur
fauteuil, ou de véhicules plus simplement aménagés
selon leur handicap pour des personnes pouvant conduire
(véhicules avec commandes au volant).

Aprés deux ans de prépa et une éeole de commerce,
la créatrice de la start-up se lance dans I'entrepre-
neuriat avec une sorte de « Airbnb » pour les voitures
adaptées. Le concept, inspiré de I'économie colla-
borative, est simple : les propriétaires d’un véhicule
aménagé le proposent 4 la location  ceux qui en ont
besoin. Louer permet de rendre service aux locataires et
de rentabiliser I'investissement conséquent réalisé par
les propriétaires de véhicules.

Les clients de Wheeliz

Si la vocation premitre de Wheeliz est de mettre en
relation des particuliers, la survie de la start-up impose

de s'adresser aussi a des entreprises. Wheeliz propose
aux maisons de retraite d°8tre prescripteurs auprés des
familles, afin qu'il leur soit plus facile de transporter les
résidents lors de réunions familiales, par exemple. Elle
peut aussi s'adresser aux médecins et ergothérapeutes
afin qu'ils conseillent a leurs patients de lover un véhi-
cule sur Wheeliz.

Wheeliz s'adresse aussi aux entreprises de transport
de personnes & mobilité réduite (TPMR) afin qu'elles
puissent proposer leurs véhicules A la location lorsque
ceux-ci ne sont pas utilisés, ce qui permet de micux les
rentabiliser. Des propositions du méme ordre peuvent
étre faites A des administrations.
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Annexe

Construire les personas avant la prise de contact

8

Echange entre Charlotte, directrice de Wheeliz,
et Kevin, le responsable commercial

Kévin : Cest quoi ces personas dont tu nous parles depuis
quelque temps ?

Charlotte : Les entreprises de toute taille peuvent faire
des portraits types de leurs clients types pour mieux les
cerner et les comprendre. Nous devons faire ¢a aussi pour
toujours mieux satisfaire nos clients et savoir ol Wheeliz
doit étre présent sur Internet. Avec toutes les informations
dont nous disposons déja, nous allons trouver de meilleures
réponses a leurs besoins.

Kévin : Du genre « qui sont-ils ? Vont-ils sur des blogs
spécifiques ? Utilisent-ils les réseaux sociaux ? S’abon-
nent-ils a des newsletters ?... » Et tout ¢a va nous éclairer
sur leurs problématiques spécifiques dans leur vie profes-
sionnelle ou personnelle ?

Charlotte : Exactement ! Nous comprendrons mieux nos
ceeurs de cible et cela nous aidera a développer nos services

Le persona, ca sert a quoi ?

>

youtu.be/TYqV10uWtLA

et aussi notre création de contenus sur le blog, sur Twitter.
J7ai remarqué que les professionnels et les acheteurs publics
veulent avoir des avis et connaitre les expériences de ceux
qui ont ét¢ dans la méme situation qu’eux. .. Et pour nous,
en lisant leurs commentaires, nous approfondissons leur
connaissance, ce qui permet d’étre dans une démarche moins
axée sur la vente, et plus sur I’humain. C’est évidemment
I’ADN de Wheeliz !

Approfondir la connalssance client

ET VfDEbFTR@

B
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Exemple de persona

célibataire sa

- © Sejer

IDENTITE

Personnalité : ambitieux, hyper-actif,
passionné.

Centres dintérét : nouvelles technologies,
sports outdoor, voyages.

Expertise : business et finance

BESOINS OBJECTIFS
1. Augmenter son nombre de clints
2. stéquiper droutis adaptés

1. Développer son activité
2. Optimiser  gestion de son activité

£ deces équpes 3. Resterinformé des bonnes pratiques
3. Evre prosctit en gestion dactivité

BIO / COMMENTAIRES

Thomas, dirigeant d'une startup (< 15 salariés)

TECHNOLOGIE
Aisance numérique @
interet @ @ O © @
Logiciels @ @
Réseaux scciaux @ @
Mobie @ @ @ ® O

FREINS / OBJECTIONS

1. Clest trop cher

2. Ga prend trop de temps

3. Cest trop compliqué

4. Cest pas évolutif/ modulable

wwwappvizerfr

Un CRM enrichi des informations récoltées

iA

Extraits du CRM
Name : Valentin Vallet 0699986399 Salons
Email : valentin355.vallet@gmail.com 55avenue Foch Autonomic Rennes N

‘
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LA DIVERSITE DES CLIENTS

Le commercial doitidentifier les types et catégories de dients sur sonmarché, analyser
respective et leur évolution afin d'apprécier le potentiel du marché auquel l'entrepri
situer la place de celle-ci sur le marché.

Distinguer les types de clients

Les entreprises.

Les particuliers (B to B, Business to Business)
(BtoC, Business
to Consumer) TPE/PME Ceandes) Distributeurs
entreprises
Le particulier, Cettecibleest | Lanégocitionest  Lesnégociations  LEtat(

le consommateur | plus restreinte | plus complexe que | avecles distributeurs | admin
final, constitue une | mais mieux dans une petite portent souvent peuve
cbleessentielle | informée. structure carla prise | surdesaccordsde | desdl
pourbeaucoup | Lanégociation | dedécisiondachat | référencement, avec | intére:

dentreprises. alieuleplus | faitsowventinter- | desexigencesde | parfoi
Cette cible estlarge | souvent venirunccentre | plus en pluslourdes | peuds
etsouventpeu | directement | dachat»formé par | dela part des grands | financ
experte. avecledirigeant. | plusieursindividus. _ distributeurs.

Identifier les clients potentiels
1. Les catégories de clients

Les dients actuels ou effectifs | Les non-consommateurs relatifs (NCR)

Ce sont les dients de lentreprise:
mais aussi ceux des entreprises | lement mais sont susceptibles de devenir | matérielles, ps
concurrentes, qui consomment | des consommateurs effectifs (ex.:tous | ilssontdans I
 heure actuelle le produit
(ex.: tous les porteurs de

lunettes de vue pour un opticien | de potentiels problemes de vision, devront | pour les lunett
spédalisé dans ce produt).
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