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2e année de formation

Définir les caractéristiques du groupe cible

Mandat pratique

Compétence opérationnelle c4 : Mettre en œuvre des activités de marketing et de communication

Situation initiale
La base d’une bonne communication consiste toujours à pouvoir se mettre dans la peau de l’autre. Il importe donc que tu te réfléchisses toujours en premier au groupe cible que tu souhaites toucher et à ce qui le caractérise (p. ex. l’âge, le milieu social, la profession et le comportement d’achat). Ce sont les analyses des groupes cibles. Ce mandat pratique te permet de t’exercer à effectuer ce type d’analyse.

Définition de la tâche

	Tâche partielle 1
	Cherche un produit ou un service approprié de l’entreprise pour lequel tu peux définir le groupe cible.   

	Tâche partielle 2
	Procède à une analyse systématique du groupe cible pour ce produit ou service. 
Définis pour qui vous proposez le produit ou le service. Quelles sont les caractéristiques du groupe cible et pourquoi ce produit ou service est-il adapté à ce groupe cible ?
Tiens aussi compte d’autres aspects pertinents pour une analyse des groupes cibles dans ton entreprise.

	Tâche partielle 3
	Crée un aperçu reprenant les caractéristiques du groupe cible.

	Tâche partielle 4
	Documente et analyse tes résultats dans ton dossier de formation numérique.  



Remarques sur la solution
Tu découvriras dans l’élément opérationnel « Mettre en œuvre des activités de marketing et de communication » comment procéder à une analyse des groupes cibles.


Organisation
Appuie-toi sur une situation ou un cas concret pour intégrer ton mandat pratique directement à ton quotidien professionnel.
Pour justifier ta démarche, il te faudra entre 30 et 90 minutes en fonction du travail à réaliser.
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