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CONTEXTE Beev est actuellement en train de mutualiser ses deux sites internet  

(beev.co et app.beev.co).  

Notre objectif est de conserver uniquement l’espace personnel  

de nos utilisateurs sur app.beev.co 

Dans le cadre de cette mutualisation, nous allons redévelopper prochainement 

notre tunnel de prise de demande de véhicule (particulier et pro)  

que nous appelons “Onboarding” et qui se trouve sur app.beev.co 

Nous souhaiterions profiter de cette opportunité pour améliorer ces onboarding 

avec pour objectif : d’avoir une meilleure conversion de génération de leads 

que nos leads soient mieux qualifiés pour permettre à nos sales de gagner 

en efficacité avant de les contacter par téléphone ou email

Ta mission en tant que Product Designer chez Beev est de réfléchir à la 

meilleure approche pour améliorer notre processus d'onboarding de véhicule 

pour nos utilisateurs professionnels. 

Identifier les points faibles et propose des améliorations significatives pour 

optimiser l'expérience utilisateur. 

BRIEF
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Comment pourrions-nous améliorer le 

processus d'onboarding BEEV pour 

transformer efficacement les utilisateurs en 

prospects qualifiés et recueillir des 

informations qui maximisent l'efficacité des 

équipes de vente avant le contact direct ?

PROBLÉ 

MATIQUE
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ETAPE 0 

APPROCHES 

D’ANALYSE

Analyse de la situation actuelle : Étudions en détail le processus d'onboarding 

existant pour identifier les points faibles, les inefficacités et les opportunités 

d'amélioration. 

Recherchons les bonnes pratiques : Examinons les meilleures pratiques de l'industrie 

et les tendances actuelles en matière d’onboarding de véhicules pour s'inspirer de 

solutions innovantes. 

 

Définition des objectifs : Clarifier les objectifs spécifiques que vous souhaitez 

atteindre avec l'amélioration du processus d'onboarding, tels que l'augmentation du 

taux de conversion, le taux d’abandon, le taux de rétention, la satisfaction des users. 

Cartographie du processus actuel : Créons une cartographie détaillée du processus 

actuel pour visualiser chaque étape du parcours utilisateur. 

Utilisons  des outils comme le diagramme de flux, les cartes de parcours client 

(customer journey maps) et les analyses SWOT (forces, faiblesses, opportunités, 

menaces). 

Solliciter les parties prenantes au bon moment : Il est judicieux de solliciter les 

parties prenantes dès le début de l'analyse de la problématique pour recueillir leurs 

retours. Identifions des stakeholders clés / Clients pros, sales, marketing, support etc.. 

Construisons les personae et leur besoins (frustrations, solutions) par un mapping 

global.
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ETAPE 1 

PROPOSITION  

DE STRATÉGIE

Prioriser nos opportunités business et craquer les problèmes rencontrés par les users ! Pour analyser 

et améliorer l’onboarding et mesurer l’impact, une approche itérative en plusieurs étapes serait 

recommandée d’un point de vue stratégique : 

En to end : Réduisons les frictions dans le tunnel de location. En optimisant chaque étape du 

processus, de l'inscription à la gestion post-location, créons une expérience utilisateur cohérente et 

agréable, augmentant ainsi la rétention des utilisateurs professionnels (inscription et profilage 

rapide, recommandations personnalisées, réservation simplifié, support client pro actif, gestion et 

suivi facile, offres et programmes de fidélité) 

 

Étude qualitative : Organisons des entretiens avec des utilisateurs professionnels pour recueillir 

leurs retours d’expérience. 

’Continious Discovery ‘ : validons nos hypothèses en Observant  et discutant directement avec les 

utilisateurs régulièrement avec eux pour identifier les frictions et les obstacles qu'ils rencontrent, 

leurs frustrations et leurs suggestions d’amélioration. Mettons en place un outil pour recueillir du 

feedback (ex getfeedback, content square) 

Test et itération : Mettons en place d’une stratégie de test, type AB tasty 

Itérons en fonction des retours obtenus jusqu'à ce que le processus soit optimisé, en amélioration 

continue 

Analyse quantitative : Examinons les données d'utilisation des utilisateurs professionnels pour 

identifier les points de friction dans le processus. Cela peut inclure des taux d'abandon, des temps 

de complétion et d'autres métriques pertinentes. Mettons potentiellement aussi en place un outil 

pour recueillir du feedback type Hotjar 
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Nous allons obtenir une amélioration de l’onboarding si l'utilisateur 

professionnel peut obtenir une offre ciblée avec ce principe 

d’algorithme de matching selon un profil ultra renseigné
Nous allons obtenir un onboarding plus fluide si le professionnel 

peut obtenir une offre ciblée avec une interface utilisateur intuitive

En intégrant un processus de demande de véhicules électriques professionnels plus intuitif et 

personnalisé sur la plateforme BEEV, nous anticipons une augmentation significative de 

l'engagement des utilisateurs professionnels et une réduction du temps nécessaire pour finaliser 

une réservation

En remplaçant le processus de demande standard par un questionnaire interactif basé sur les 

besoins spécifiques des utilisateurs professionnels, nous prévoyons de réduire la friction dans le 

processus d'onboarding et d'améliorer la correspondance entre l'offre de véhicules électriques de 

BEEV et les besoins des utilisateurs

Notre obtiendrons une effet de rétention des users  et 

des leads plus qualifiés si l’expérience est end to end En intégrant des options de personnalisation telles que la durée de location, les préférences 

de charge, et les fonctionnalités spécifiques des véhicules électriques, nous anticipons une 

meilleure adéquation entre l'offre de BEEV et les attentes des utilisateurs professionnels, ce 

qui se traduira par une plus grande satisfaction utilisateur et une fidélisation accrue.

En utilisant des fonctionnalités de filtrage avancées et des recommandations personnalisées  

basées sur les réponses au questionnaire, nous anticipons une augmentation du taux de 

conversion des demandes en réservations effectives. 

En qualifiant mieux nos leads nous pouvons obtenir une offre 

plus ciblée qui facilitera la démarche de nos commerciaux

NOS 

HYPOTHÈSES
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Pourquoi ne pas mettre en place  
un principe de recommandation 

et de match selon le profil renseigné 
?

Besoin important de plus  
de simplicité et conseils

On pourrait remplir  
un formulaire avant  

pour orienter et cibler l’entretien

S’il existait des forums ou autre 
cela permettrait d’engager la comu

On ne sait pas souvent comment  
trouver de vrais réponses  

à nos besoins

Beev pourrait offrir des essais  
de véhicules pour permettre  
aux clients de se familiariser  

avec les VE

J’aurai besoin d’un feedback  
immédiat après  

la soumission du formulaire

Les retards dans les réponses  
de BEEV peuvent prolonger la durée  

du processus  
de validation et de signature

Les véhicules peuvent  
ne pas être conformes  

aux spécifications demandées

Possibilité de proposer  
des promotions pour les premiers  

clients ou pour des contrats  
de longue durée

Mise en place de solutions  
sur mesure en fonction des besoins  

spécifiques des clients

Pourquoi recevoir la proposition  
par mail  

et non directement ?

Besoin D’être accompagné  
tout au long de l’ondboarding

Mieux qualifier nos leads permet 
d’adresser une offre plus ciblée
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MATRICE 

DE PRIORISATION
La matrice impact-effort est une technique  
pour prioriser les tâches et les problèmes à résoudre
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ETAPE 2 

PROPOSITION 1 

D’AMÉLIORATIONS

Sur la base des informations recueillies lors de l'étape précédente, voici quelques propositions d'amélioration pour le processus 

d'onboarding des véhicules pros : 

Intégrer un processus en to end de la qualification jusqu’à la confirmation de réservation 

Augmentation du taux de conversion en réduisant le taux d’abandon généré dans le process ‘As is’ par l’envoi du mail 

pour réduire le taux d'abandon utilisateur dans un processus de réservation de véhicule et favoriser la rétention sans avoir à 

attendre un e-mail de confirmation qui permettra un rendez-vous; 

Identification rapide et profilage : 

— Utilisons des méthodes d'identification rapide comme l'authentification via des comptes professionnels existants (Google, 

Microsoft). 

— Posons quelques questions clés pour comprendre les besoins spécifiques de l'utilisateur (type de véhicule, usage principal, 

budget). 

Recommandations instantanées : 

• Affichons immédiatement une sélection de véhicules adaptés aux réponses fournies par l'utilisateur. 

• Mettons en avant les caractéristiques clés et les avantages de chaque véhicule recommandé. 

Processus de réservation simplifié : 

• Offrons la possibilité de réserver en quelques clics directement depuis la page des recommandations, sans autres étapes 

• Utilisons des options de paiement rapide et sécurisé. 

Confirmation instantanée sur la plateforme : 

• Affichons une page de confirmation instantanée une fois la réservation effectuée, avec tous les détails pertinents. 

• Proposons de télécharger ou d'imprimer le récapitulatif de la réservation directement depuis la plateforme. 

Assistance en temps réel : 

•Intégrons un système de chat en direct ou un chatbot pour répondre aux questions des utilisateurs et les aider  

Engagement post-réservation : 

• Proposons immédiatement après la réservation des informations utiles, telles que des guides d'utilisation des véhicules, des 

conseils d'entretien, et des informations sur les stations de recharge à proximité. 

• Envoyons des notifications push ou des rappels par SMS pour confirmer la réservation et fournir des informations 

complémentaires. 

En simplifiant et en rendant le processus de réservation aussi fluide que possible, et en fournissant des informations 

pertinentes et utiles immédiatement après la réservation, améliorons l'expérience utilisateur et réduisons le taux d’abandon ! 
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ETAPE 3 

PROPOSITION 2 

D’AMÉLIORATIONS

Meilleur qualification du lead : Améliorerons la précision de la qualification des leads et permettons à nos commerciaux de 

proposer des services plus adaptés aux besoins spécifiques de nos clients professionnels. 

Quelques suggestions : 

Formulaire de qualification détaillé : 

• Demandons des informations spécifiques sur les besoins de l'entreprise (nombre de véhicules, type de trajet, budget, 

fréquence d'utilisation). 

• Incluons des questions sur les critères de sélection des véhicules (autonomie, marque, type de recharge). 

• Analysons les données et scoring des leads : 

• Utilisons  des outils d'analyse pour attribuer des scores aux leads en fonction de leur potentiel de conversion. 

• Priorisons  les leads avec des besoins urgents ou des budgets plus élevés. 

Segmentation des leads : 

• Segmentons les leads en fonction de leur secteur d'activité, taille de l'entreprise et type d'utilisation des véhicules. 

• Permettons aux commerciaux de personnaliser leur approche en fonction de ces segments. 

Intégration CRM : 

• Intégrons les données collectées dans un système CRM pour un suivi efficace. 

• Automatisons les rappels et les tâches de suivi pour ne manquer aucune opportunité. 

Personnalisation des propositions : 

• Utilisons les données collectées pour envoyer des propositions personnalisées et pertinentes. 

• Incluons des informations sur les services additionnels (maintenance, assurances, recharge). 

Feedback et optimisation : 

• Recueillons  des feedbacks sur le processus de qualification et ajustez les questions pour mieux cibler les besoins. 

• Analysons les taux de conversion et ajustez les critères de qualification en conséquence. 

Améliorerons la précision de la qualification des leads et permettons à nos commerciaux de proposer des services plus 

adaptés aux besoins spécifiques de nos clients professionnels. 
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ETAPE 1 

— AS IS
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MAIL
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ETAPE 2 

— TO BE
Profil 

Besoin 
Financement

Les propositions
Réservation 

Paiement

Lets go !
Ici une proposition de profil ultra renseignée 

qui va générer un principe de match optionnel. 

Le user flow est réduit, l’’appel s’il est conservé se fera 

après le paiement.
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ETAPE 2 

— TO BE
Ici un exemple de réalisation avec résumé des complétions  

qui permet de divisez le processus d'onboarding en étapes modulaires plus petites et 

fournir un feedback instantané à mesure que l'utilisateur avance dans le processus et la 

modification rapide des informations saisies 

 

CLIQUEZ dans l’appareil !
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ANNEXE 

MÉTHODOLOGIE
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Utiliser des méthodes de start-ups anglo-saxonnes pour 

créer des points de contact forts entre des utilisateurs 

avec votre produit & service. 

Accompagner les équipes pour que le produit ou service 

reste sur une ligne claire et forte lors de son évolution. 

Faciliter l’onboarding et l’utilisation par les clients et les 

sales.

CRÉER, 

ACCOMPAGNER,  

& FAIRE GRANDIR 

APPROCHE
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Pour répondre aux références du projet, je vous propose 
un accompagnement de proximité. Articulé selon une 
série de rencontres et d’ateliers, dont le principe sera de 
concentrer l’énergie des membres du groupe de travail 
coeur. Cette méthodologie permet d’obtenir une première 
version de l’application au plus vite. L’un des plus gros 
avantages est de pouvoir tester un prototype rapidement 
et l’améliorer en continu.

UN JOUR = UN ATELIER + 
UNE RESTITUTION

MÉTHODOLOGIE LEAN UX
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Découvrir Définir Développer Livrer

Pr
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Livrables UX/UI
liste des templates à 
produire en  UX/UI

Méthodo

V0 = MVP ou POC ? BACKLOGDiverge Converge

solution Produit Vous êtes ici

V0 = 
POC

V1 = 
MVP

V0 = 
POC

V1 = 
MVP

Research Test Research Test SPRINT Test
Insights Concept Journey Prototype Deliver Product

MVPPROTO 
V1

Atelier métier

solution Produit

DEV POC (V0)

UX VISION

UX V0

 Vous êtes ici

30 jours
Calendaire

UX CruzePrépa

10 jours
Calendaire

Test

10 jours
Calendaire

20 jours
Calendaire

Scope

10 jours
Calendaire

DEV MVP (V1)

10 jours
Calendaire

Test

15 jours
Calendaire

UX/UI MVP

RECETTE UX

UX/UI MVP

UX/UI MVP

...

Test

10 jours
Calendaire

UX V1 Scope

Strategize Deliver Implement

Des���
t�e ri��t t�i�g ?

Des���
t�e �h��� ri��t ?

Bu�l� 
t�e p�o��c� ri��t ?

SPRINT 1

SPRINT 2

SPRINT 3

SPRINT 4

SPRINT 5

BESOIN VISION PRODUIT

Des���
t�e ri��t t�i�g ?

Des���
t�e �h��� ri��t ?

Bu�l� 
t�e p�o��c� ri��t ?

Strategize Deliver Implement

V0

Ateliers core team

décembre - 15 janvier

15 janvier - fin janvier

PREPA 15 décembre - fin décembre 

LOT 1

LOT 5

LOT 4

LOT 2

LOT 3

Changer de Jobs

Formations

Favoris

Pages A propos

Compte et nav.

PREPA
Scope, métier
et identité 

février

février

mars



MERCI ! 
THANK YOU !

Améliorons ensemble l’expérience !  

Aidons à la décarbonation !

Je suis Beev !


