
L’Application qui réunit l’ensemble des 
moyens de transports pour vos 

collaborateurs !



7 français sur 10 se 
rendent au travail en 

voiture

La mobilité est le 1er 
poste de dépenses des 

français

les français passent plus 
de 20 jours par an dans 

leurs déplacements 
domicile-travail

1 français sur 4 

a refusé un emploi faute 

de pouvoir s’y rendre

Mobeelity est une startup française 
qui permet aux collaborateurs d’une 
entreprise de toujours trouver la 
solution la plus rapide, la moins 
chère et la plus écologique pour se 
déplacer.



De la marche aux transports en 
commun, du service de covoiturage 
de l’entreprise à l’utilisation de sa 
flotte automobile, du poney au tapis 
volant, Mobeelity centralise l’accès 
à toutes les solutions de mobilité 
pour l’entreprise et pour ses 
collaborateurs.

POURQUOI ?



UN AGRéGATEUR DE MOBILITés

POUR vos collaborateurs

Qui vous propose le trajet le plus rapide, le 
moins chère et le plus écologique pour vos 
déplacements pro et perso

Qui s’adapte à votre localisation, partout 
en France, avec des offres en zone urbaine, 
péri-urbaine et rurale

Une application qui réunit tous les modes de 
transport durables disponibles partout en France 
(intègre aussi les transports de l’entreprise !).



Le plus : chaque trajet 
est récompensé*

Gagnez
dépensez

 et 
 vos  

points dans 
notre  ! shop

*Utilisant un mode de transport bas carbone 
(1g de C02 économisé = 1 point)
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NOS CLIENTS

Optimisation des coûts : 110k€ d'économies en un an



“Dans le cadre de sa politique RSE et pour accroitre les déplacements à faibles émissions de CO², nous 
avons, dès 2019, travaillé avec MOBEELITY. Après trois ans de collaboration, nous continuions l’aventure avec 

plus de 1 000 utilisateurs sur la plateforme !”



11Md € en 2019

57Md € en 2026

d’après Mordor Intelligence

Marché global du MaaS 
(Mobility as a Service)

Notre segment de marché : 
Mobeelity s’adresse aux entreprises de 

plus de 500 collaborateurs en France

+2 500 entreprises

Panier moyen : 27,5k€

soit un segment à +69M €

dont 35M€ en récurrent

1,2M€ de CANotre objectif sur 18 mois :

Capturer 1,7% du marché

NOTRE  MARCHÉ



ENVIRONNEMENT CONCURRENTIEL

MaaS B2C Solutions 
de FMD

MaaS B2G MaaS B2BMaas 
propriétaires

Solutions intégrant 
des services grand 
public et personnel

Solutions offrant une 
bonne disponibilité 
territoriale

Solutions proposant 
un accompagnement 
de l’employeur

Solutions intégrant 
des services dédiés 

Type de 
marché



NOS PRINCIPAUX CONCURRENTS
Temps d’intégration 

des modes de 
transport

Disponibilité 
géographique

App mobile et/ou web

Plateforme de suivi des 
indicateurs de mobilité

Accompagnement client

Capacité 
d’intégration 

complète (du trajet 
au paiement)

Gestion du 
Forfait Mobilités 

Durables

Nombre de 
modes de 
transport

Accessible à 
l'ensemble des 
collaborateurs

Le temps d’intégration moyen d’un 
mode de transport dans un 

agrégateur de mobilité est de l’ordre 
de 5 semaines. Chez Mobeelity, nous 

sommes capables de déscendre à 
moins de 72h, permettant d’avoir 

une offre compétitive pour nos 
entreprises clientes.



AVANTAGE CONCURRENTIEL : 

Mobeelity POUR UNE entreprise c’est...

* Covoiturage, vélos, flotte auto en libre-service, parking, navettes, FMD, etc.

+100 mobilités

Plus de 100 opérateurs 
partout en France en 
disponibilité directe.

La possibilité d’intégrer les 
solutions de mobilité de 

l’entreprise à l’application*.

Une app sur mesure

Une plateforme pour 
suivre tous ses 

indicateurs de mobilité.

Un suivi centralisé



Reprise post covid

Les entreprises sont à la 
recherche de solutions 
pour encourager le 
retour au travail et 
réduire le temps de 
trajet devenu trop long

Seulement 1 à 2 jours de 
télétravail en moyenne

TIME TO MARKET

Appropriation du 
sujet du 

Dév. Durable

Soutien 
réglementaire

Adoption des mesures 
facultatives

30% d’adoption du FMD* 
des entreprises dès la 
première année (2020) 
contre ~10% du PDM** en 
2018



La mobilité inclut dans les 
NAO***

 Loi PACTE : pousser les 
entreprises à intégrer 
différents objectifs 
sociaux et 
environnementaux 
dans leur gestio

 Plan de sobriété 
énergétique : réduire 
les flottes auto * Forfait Mobilités Durables


** Plan de mobilité

*** Négociations Annuelles Obligatoires



BUSINESS MODEL Actuel

Setup : à partir de 2 500€
 Onboarding des salariés
 Accompagnement au changement
 Personnalisation des solutions de mobilité sur l’app

Récurrent : à partir de 500€/mois
 Utilisation de l’app et de la plateforme web
 Suivi mensuel

Up sell : 
 Ajout de nouvelles fonctionnalités
 Ateliers sur la mobilité
 Formation ambassadeurs
 Etc.

PANIER MOYEN

27,5k€
dont 14k€ de récurrent



BUSINESS MODEL à venir
Potentiels Business Models pour le futur

Elargir le marché B2B (en cours) 

> Marque blanche / Consulting

Cibler les acteurs publics (2023)

> Collectivités / AOM

S’ouvrir à l’international (2025)

> Focus Europe (Suisse, Allemagne, etc.)

1

3

2



PROJECTIONS
Hypothèse du panier moyen d’un client



24 300 €

=


15 000 € d’abonnement

+


4 800 € d’intégrations 
+


4500 € d’onboarding
Lorsque l’on investit dans 

le recrutement d’un 
commercial, nous 

comptons 12 mois pour 
qu’il commence à 

convertir des clients 
régulièrement

9
29

74

169

369

2022 2023 2024 2025 2026

Focus France Ouverture nouveaux marchés 
(international, etc.)

Chiffre d’affaires

Nombre de clients actifs

271k€

1,05M€

2,5M€

55k€

5,7M€
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Définition de la cible
Segmentation, élaboration 
séquences mailing, LkIn et 
script téléphonique

SCRAPING
Extraction des listes de 
prospects de Sales 
Navigator

Enrichissement
Ajout d’infos 
complémentaires : mail, 
tél, profil LinkedIn, etc.

NETTOYAGE
Nettoyage et organisation 
du fichier de prospection, 
vérification infos

CYCLE DE 
VENTE

AUTOMATISATION
Automatisation des 
actions sur le CRM 
(mailing, LkIn, phoning)

Lancement mailing
Envoi de la campagne de 
mailing en A/B testing 
(amélioration itérative)

Lancement linkedin
Envoi des séquences : 

1 - Leads sans email

2 - Mails non ouverts

Phoning

ET / OU

1 - Leads avec intéraction 
au mail (cliqué/ouvert)

2 - Mails non ouverts

événementiel
Participation à des salons 
professionnels, 
conférences mobilité, etc.

Mise en place CRM
Intégration du fichier de 
prospection lettoyé dans 
le CRM

1

2
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te 30/45min pour 
présenter la solution 
et définir le besoin 
du client.

RDV démo

Envoi d’une 
proposition 
personnalisée et rdv 
de présentation.

proposition 
commerciale

Validation de la 
proposition, audits 
éventuels (RGPD, 
etc.).

Audits & 
négociations

Envoi de document, 
récap du rdv et prise 
d’un nouveau rdv 
ciblé sur la réponse 
au besoin.

Envoi 
présentation

MAILING

Prise de contact

LINKEDIN

PHONING

SALONs PRO

Proposition 
accepté, audits 
validées, contrat 
signé !

Signature du 
contrat

53 3 3 7



BESOINS DE FINANCEMENT

82% - Salaires & charges

1% - Impôts et taxes

9% - Logiciels et serveurs

6% - Frais de fonctionnement

2% - Marketing & communication

250k€

Equipe et recrutement :

 


CEO

CTO


Manager commercial

Commerciaux


Chargé de communication et lancement (CM) 

Développeurs 

2022

 (5)


1

1

-

2

1

-

2023

(8) 


1

1

-

4

1

1

2024

(17) 


1

1

1

9

3

2

OBJECTIF


1,2M€ de Chiffre 

d’Affaires 

en 18 mois



Lucas Quinonero
Co-fondateur de Mobeelity 

lucas.quinonero@mobeelity.io



+33 (0)6 15 81 90 95



www.mobeelity.io
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