[bookmark: _Toc452104677]Fiche de cours « Ciblage clientèle »
	2015-16                                                                                                                                                                               TS1MMV

	Projet interdisciplinaire : la JUPE de sa conception au prototypage
CIBLER la CLIENTELE

	Enseignements concernés :                                                                                                         Temps alloués :
· environnement économique                                                                  1 h en classe+ 1 à 2 h hors classe

	C1.22 Identifier les éléments clés de la politique mercatique de l’entreprise.



[image: ]NOM : …………………………………………Prénom : …………………………………………….

A faire pour le : ……………………………………………

Travail demandé : compléter la fiche « cible » ci-dessous, en renseignant les différentes rubriques selon un scénario laissé à votre initiative ou selon la clientèle type de la boutique enquêtée. 
L’évaluation  tiendra compte de la cohérence de votre scénario et de votre aptitude à le décrire.
Ressources issues de la Fédération Française du Prêt à Porter
1. Fédération Française du P.AP bilan éco 2012
2. Fédération Française du P.A.P bilan éco 2013 perspectives 2014

	FICHE « CIBLAGE » de la clientèle pour l’achat de jupe

	A définir
	Contexte / environnement choisi
	Barème
	Note

	QUI ?
L’utilisatrice (tranche d’âge, profil, style..)

Attitude face à la mode

CSP (catégorie socio-professionnelle)
	.
	1.5
	

	Saison imposée
QUAND ? POURQUOI ?
L’usage de la jupe à concevoir
	Automne /hiver 2015/2016



	1
	

	OÙ ?
Le circuit de distribution envisagé
(donner des exemples)
	

	2.
	

	Le grade de qualité attendu
	

	2
	

	Le budget de l’utilisatrice alloué à cet achat et ses habitudes d’achat
	
	2.5
	

	
	Qualité rédactionnelle
	1
	

	
	TOTAL
	10
	




[bookmark: _Toc452104678]Fiche « Exemple de corrigé»
	2015-16                                                                                                                                                                             TS1MMV

	Projet interdisciplinaire : la JUPE de sa conception au prototypage
CIBLER la CLIENTELE – Exemple de corrigé

	Enseignements concernés :                                                                                                               Temps alloué  :
· environnement économique    Compétence C1.22                                                        Correction  1 h 



	FICHE « CIBLE » de la clientèle 

	A définir
	Contexte / environnement choisi
	Barème
	Note

	QUI?
L’utilisatrice (tranche d’âge, profil, style


Attitude face à la mode

CSP (catégorie socio-professionnelle)
	Femme de 20 à 60 ans active, moderne, apprécie le chic sport abordable (streetwear)


Motivée par la mode mais à budget d’achat raisonné. Peu sensible à l’origine du produit.

Employés en bureau dans des services publics ou privés. 
	1.5
	

	Saison imposée
QUAND, POURQUOI ?
L’usage de la jupe à concevoir

	Automne /hiver 2015/2016

Jupe à porter au quotidien, à la maison, au travail. A assortir avec un haut.

	1
	

	OÙ ? 
Le circuit de distribution
(donner des exemples)
	Achat en chaînes spécialisées (H&M, Zara, Bonobo) ou de temps en temps en  boutiques indépendantes, ou en ligne sur des sites tels qu’Asos, Zalendo, selon les opportunités.
Cliente « versatile », « opportuniste »sur les offres promotionnelles des marques. Surveille les « prix barrés »

	2
	

	Grade de qualité
	Bonne qualité de fabrication et des matières employées. Bon rapport qualité prix. 

	2
	

	Budget de l’utilisatrice² et habitude d’achat
	Achat d’une jupe de 20 à 80 € selon le lieu d’achat et l’attractivité du modèle (matière, coupe, finitions…) La clientèle souhaite le plus souvent acheter un « total look » ou un coordonné qu’elle peut trouver dans le même magasin jupe +haut à moins de 100€

	2.5
	

	Qualité rédactionnelle
	1
	

	
	TOTAL
	10
	



L’évaluation peut soit tenir compte d’une répartition de points comme dans le tableau ci-dessus, soit s’effectuer à l’aide de la grille ci-dessous extraite de l’épreuve E6 Etude de cas en milieu professionnel.

	Compétence évaluée
	Indicateurs de performance
	0
	1
	2
	3

	C1.22 Identifier les éléments clés de la politique mercatique
	Les informations sont identifiées sans omission
	
	
	
	

	
	L’analyse est pertinente et cohérente
	
	
	
	

	
	L’expression écrite est claire et rigoureuse
	
	
	
	





[bookmark: _Toc452104679]Exemple de ressource
http://www.my-business-plan.fr/etude-marche-cible
Business plan : 6 questions à se poser pour définir sa cible
Étudier la demande sur le marché visé revient à identifier la clientèle et à dresser une sorte de portrait-robot du client "type". Cette étude permet également d'identifier un certain nombre de non-clients. Les résultats de cette étude figureront dans votre étude de marché, présentée dans votre business plan. Voici 6 questions auxquelles il vous faudra répondre pour bien définir votre cible, et savoir où vous allez. Une fois la clientèle potentielle précisément identifiée, il vous faudra aller à sa rencontre, sur le terrain, pour affiner votre solution et aiguiser votre réponse à ses besoins.
[image: bien cibler ses clients]
1) Qui sont les utilisateurs de mon produit/service ? 
Le besoin auquel j'envisage de répondre est-il un besoin identifié auprès des entreprises (B to B), des particuliers (B to C) ? 
Est-ce que je m'adresse à des associations, à des ONG ? Même si cette question parait très large, il est important de clarifier d'emblée le type de client pour votre solution, car toute la stratégie marketing, financière et commerciale en découle.
2) Quelle est leur typologie ? 
Une fois ces éléments posés, il vous faut à présent définir la typologie de vos clients : sexe, âge, CSP (catégorie socio-professionnelle), lieu de résidence, habitudes de consommation, pouvoir d'achat, en ce qui concerne les particuliers. Secteur d'activité, type d'activité, emplacement géographique, taille, stratégie de développement, présence ou non à l'international, en ce qui concerne les entreprises.
3) Qui réalise l'acte d'achat ? 
[bookmark: _GoBack]Pour les particuliers, est-ce plutôt l'homme, la femme, l'enfant ? La réponse varie évidemment en fonction de la culture, des habitudes du pays dans lequel vous comptez exercer votre activité. Pour les entreprises : le service achat ? Le service Ressources Humaines ? Le service marketing ? Le service commercial ? Si vous montez un cabinet de recrutement, le décisionnaire de l'acte d'achat sera le service Ressources Humaines. Si vous vendez des produits laitiers à un grossiste, vous aurez affaire à un acheteur. A noter que même en B to C, celui qui réalise l'acte d'achat n'est pas nécessairement l'utilisateur du produit ou du service. Ainsi, une entreprise qui vend des biberons s'adresse aux parents alors que c'est l'enfant qui utilisera le produit. Le marketing, destiné à engendrer la décision d'achat sera donc orientée vers les parents et non vers l'utilisateur final du produit.


4) Qui paye pour votre produit ? 
De même que la personne qui réalise l'acte d'achat peut  être différente de celle qui utilise la solution, la personne qui paye n'est pas nécessairement celle qui réalise l'acte d'achat : un enfant qui va s'acheter des bonbons chez le marchand de journaux est rarement le payeur : on suppose que ses parents lui donnent de l'argent et il se rend lui-même dans le magasin. Ce type de détails n'est évidemment pas sans importance dans l'optique de la stratégie marketing qui découle de cette analyse de la demande. 
5) Quel est le montant de l'achat ? 
Le montant de l'achat dépend de divers paramètres : la valeur ajoutée du produit ou du service proposé, le travail nécessaire pour pouvoir le proposer, le temps passé à l'élaborer... Le montant de l'achat doit être cohérent par rapport à la typologie des clients potentiels. Un produit dont le montant d'achat est très élevé proposé dans un environnement où le pouvoir d'achat moyen est faible a peu de chances de se vendre. L'étude de la demande peut donc permettre de réorienter son offre vers un type de clientèle et donc une cible différente. 
6) Y a-t-il une saisonnalité d'achat ? 
Quand vos clients sont-ils susceptibles d'acheter votre solution ? Vos produits/services sont-ils sensibles à la saisonnalité ? Maillots de bains, glaces, ski, ne se vendent pas au même moment aux quatre coins du globe...

Conclusion
Tous ces éléments devraient vous permettre de définir votre clientèle potentielle. Reste maintenant à faire connaissance avec elle, pour entrer dans le cœur de ses préoccupations, observer son comportement et ses habitudes de consommation, comprendre ses problématiques pour lui proposer une offre qui réponde au mieux à ses besoins. Comme évoqué en débit d'articles, cette analyse de la demande a aussi pour vocation d'identifier sa "non-clientèle" afin de déterminer un plan d'actions pour la séduire...
- See more at: http://www.my-business-plan.fr/etude-marche-cible#sthash.DEMeaaEh.dpuf
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