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PRIVATE SPORT SHOP - QUI SONT-ILS ?

Mission : Être une destination de référence, à la fois accessible et aspirationnelle, pour tous les
passionnés de sport.

Problématique centrale

Comment valoriser l'accessibilité prix sans tomber dans l'image "low-cost" ?

Comment transformer un visiteur curieux en acheteur fidèle et engagé ?

Comment devenir une habitude quotidienne plutôt qu'une destination d'achat ponctuelle ?
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MISSION 1 
IDENTITÉ DE MARQUE
& BRAND EQUITY

Comment affirmer la promesse "faire baisser le prix de votre sport" tout en évitant une
image low-cost ?
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L'ordre des informations : à droite, le −44% en rouge est la première chose que l'œil voit. À
droite, on voit d'abord la marque, les caractéristiques techniques, puis le prix arrive en
second. Même chiffre, perception radicalement différente.

La description produit: à gauche, elle parle de l'offre. À droite, elle explique pourquoi ce
ski est bien : la technologie Air Tip, le rayon de virage, l'usage all mountain. Le client
achète un bon ski, pas une remise.

Le CTA : "AJOUTER AU PANIER"  vs "Accéder à cette vente privée" (appartenance à un club).
Un mot change la relation qu'on a avec la marque.

CHALLENGE PSS - MISSION 1
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TAGLINES TAGLINES 

"Équipez-vous comme un pro. Sans le budget d'un pro."

déclinable à l'infini par univers 

 "Courez comme un pro""Roulez comme un pro" "Skiez comme un pro"
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Design par Univers

Créer 5 identités visuelles distinctes : 

> Ski , > Cycle , > Outdoor, >  Running  > Collectif, > équitation...

Chaque univers = palette couleur + typographie +

vocabulaire iconographique propre

Moodboard « Codes Expert » vs « Codes Discounter » pour

guider les équipes créatives

Header & landing dédiées par saison/univers 

(ex: bannière ski en décembre)

Charte Sémantique

Mots à Bannir : "pas cher"...

Mots à adopter :"investissement sport"...

Tagline proposée : ... comme un pro, sans le budget d’un pro”

Ton : expert, communautaire, inspirant

Framing

Reformuler : "-50%" → "Skis de compétition à prix de
pratiquant"
Mettre en avant la valeur originale du produit + la marque
AVANT le prix

CHALLENGE PSS - MISSION 1 
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MISSION 2
PERFORMANCE &
CONVERSION

Comment transformer un simple inscrit en acheteur actif et optimiser la landing page
pour maximiser l'engagement ?
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DIAGNOSTIC

OPTIMISATION DE L’ONBOARDING

Constats Conséquences

Onboarding principalement centré sur les offres
commerciales et non sur la communauté

Inscription générique: pas de moyen de personnaliser nos
préférence dès l’inscription

Temps de réaction perfectible: 20 min de délai de réception
du premier mail après inscription

Manque de réassurance (preuve sociales sur les bénéfices
de l’inscription)

Communication de bienvenue générique, pas de bénéfice
sur la première commande

Peu de mécanismes d'urgence ou d'incitation au premier
achat

Une partie des inscrits ne passe jamais à l’action

Perte d’attention et baisse d’engagement

Faible pertinence perçue

Report de la première commande ou abandon du parcours

⟶ Les nouveaux inscrits n'effectuent pas de premier
achat parce qu'ils ne perçoivent pas suffisamment

rapidement la valeur que Private Sport Shop peut leur
apporter, ce qui réduit leur engagement dès les premières

heures suivant l'inscription.
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OPTIMISATION DE L’ONBOARDING

Création du compte
Choix des sports favoris
Préférences de communication

INSCRIPTION1.
E-mail ou notif instantanée
Présentation de la communauté
Fonctionnement des ventes privées
1ère sélection personnalisée 

ACTIVATION IMMÉDIATE 2.
0 - 5 min

Contenu personnalisé
Guide d'achat
Conseils sportifs
Sélection d'équipements populaires

ENGAGEMENT3.
J+1

Avis clients
Marques partenaires
Économies réalisées
Garanties et retours

RÉASSURANCE4.
J+3

⟶ Faire naviguer l'utilisateur
Produits adaptés à son sport
Nouveautés
Meilleures ventes

DÉCOUVERTE PRODUITS5.
J+5

⟶ Déclencher le 1er achat
Livraison offerte ou offre à la 1ère
commande
Avantage exclusif limité dans le temps

CONVERSION6.
J+7

⟶ Transformer l'acheteur en client récurrent
Recommandations personnalisées
Alertes ventes privées
Programme fidélité

FIDÉLISATION7.

CHALLENGE PSS - MISSION 2
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LANDING PAGE
DIAGNOSTIC

Surcharge cognitive
des blocs marque

Proposition de valeur
absente

Pas d’éléments de
réassurance

Manque de structure

Design répétitif =
lassitude

Manque de filtres

Apparence d’une page
de résultats

Manque de CTAs de
conversion

Pas de header

Manque de
personnalisation
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Section spéciale membre mise en avant
sur la barre supérieure (ex: “mes

avantages”) 2 options pour le leader:

Non-membre = convaincre
Pourquoi nous rejoindre ? (liste des
avantages)
CTA: “Rejoignez gratuitement la
communauté ! “
CTA secondaire: “Se connecter”

Membre = convertir
Sélection ou actualité personnalisés
CTA renvoyant vers une page produit

Exemples:

X millions de membres
Note moyenne
Livraison rapide
Retours simplifiés

Non-membre: sélection des articles /
sports les plus populaires + discounts

Membre: sélection d’articles / sports
personnalisés en fonction des
préférences sélectionnées lors de
l’unboarding

Réassurance supplémentaire



First Purchase Rate

Méthode de mesure :

Analyse de cohortes comparant les
nouveaux membres issus de la version A
et de la version B.

Pourquoi ?

Permet de vérifier si les nouveaux
inscrits sont plus qualifiés et plus
engagés.
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LANDING PAGE
MESURE DE LA PERFORMANCE

Time to First Purchase

Méthode de mesure :

Analyse de cohortes et suivi
comportemental sur 30 jours après
l'inscription.

Pourquoi ?

Permet de mesurer si la
personnalisation et les nouveaux
parcours accélèrent la conversion.

Conversion Rate

Méthode de mesure :

A/B test entre la landing page actuelle
(A) et la landing page optimisée (B).

Pourquoi ?

Permet de vérifier si la nouvelle landing
page convainc davantage de visiteurs de
devenir membres

1. 2. 3.
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MISSION 3
ENGAGEMENT & RÉTENTION
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OBJECTIF SPORTIF: PROGRAMME PERSONNALISÉ

CHALLENGE PSS - MISSION 3
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DÉFIS MENSUELS CONNECTÉS À STRAVA
1 défi par discipline et par mois - synchronisé Strava - avec récompense si objectif atteint

CHALLENGE PSS - MISSION 3
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NOTIFICATIONS : DU GÉNÉRIQUE AU CONTEXTUEL

CHALLENGE PSS - MISSION 3

-Pronostics sur les grands événements sportifs

-Quiz et défis liés aux disciplines PSS

-Récompenses : points fidélité, réductions, accès anticipés

-Classement et progression visibles dans l'application



MERCI !

Liwan HILTGEN - Ophélie RENAUD - Domitille FAUROUX
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