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COMPOSITION DU PELOTON
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1ère étape : IDENTIFIER LES 

PERSONAS DES CLIENTS



. A quoi ressemblent vos cyclistes ? 

ÁPrénom 

ÁAge

ÁCaractéristiques

ÁObjectifs : 

pourquoi vient-il 

chez vous ?











ETAPE DU JOUR 
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2ème étape : CARTOGRAPHIER LE 

PARCOURS CLIENT 



. Parcours client  



. Parcours client  



. Parcours client  Aspiration

Ce que vous devez faire : 
VCibler les publics  
VSusciter l³envie, faire rŧver

Objectif : 
VQue le visiteur vous 

présélectionne 
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. Parcours client  Aspiration







. Les questions à se poser pour analyser le parcours vécu 
Thématiques Questions 

Visibilité et 

déclencheurs

Å À quels moments le client peut-il tomber sur nous, sans nous chercher explicitement (publication, 

recommandation, article, itinéraire, photo) ?

Å Si quelquôun tape ñs®jour v®lo + [nom de la destination]ò, est-ce quôon appara´t ? o½ ?

Å Quand le client arrive sur notre page (site, fiche Google, plateforme), est-ce quôil se sent 

imm®diatement ñ¨ la bonne placeò ?

Å A-t-on au moins un contenu ñporte dôentr®eò tr¯s simple (ex : ñweek-end v®lo tranquille ¨ deuxò) ?

Å Les visuels donnent envie dôun s®jour v®lo (selon le profil du client) ?

Å Montre-t-on des éléments qui rassurent (routes calmes, pauses, ambiance sereine) ?

Å Quôest-ce qui, dans notre communication, fait ñwaouhò pour le client et quôest-ce qui peut le 

freiner ?

Projection et 

promesse

Å En quelques secondes, est-ce que le client comprend ¨ qui sôadresse notre offre ?

Å La promesse est-elle simple, concrète et crédible ?

Å Aide-t-on le client à se projeter dans une expérience (et pas seulement dans un lieu) ?

Accord avec 

les « jôaime» 

et les « je 

nôaime pas»

Å Risque-t-on de donner une image qui ne lui correspond pas ?

Å Avons-nous évité les signaux qui font fuir ?

Å Les contenus répondent-ils d®j¨ ¨ ses ñje nôaime pasò avant m°me quôil r®serve ?







. Parcours client  Prise de décision 

Ce que vous devez faire : 
VMontrer ce qui est possible
VProposer des informations 

précises pour faciliter le choix 

Objectif : 
VQue le visiteur réserve son 

séjour chez vous/ prenne la 
décision de venir 
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