Lancement d’une entreprise / ASP 5361						446-534
Évaluation – Étude de marché (Compétence 4)
Nom du candidat :
1. Information sur la notation
1.1  Les points alloués pour cette épreuve se répartissent de la façon suivante :
· Recueillir des données secondaires en ce qui a trait au marché 	
· Utilisation appropriée des outils de recherche				10 points
· Organisation correcte des données secondaires				10 points 
· Recueillir des données primaires en ce qui a trait à la clientèle potentielle		
· Formulation adéquate des questions						20 points
· Choix judicieux des personnes à consulter					20 points
· Produire l’étude de marché								
· Description claire de l’environnement socioéconomique 
ou de la concurrence 								15 points
· Description claire de la clientèle cible					25 points
                                                                                                                         _______________
								Total 100 points
Le seuil d’évaluation est de 80 points sur un total de 100.
La durée de l’évaluation est en continu tout au long de la compétence.
En cas d’échec, l’élève doit reprendre l’épreuve au complet.

2. Description de l’épreuve

2.1  Vous devez remplir le présent document C4 Fiche de travail – Étude de marché.


[bookmark: _Hlk104290510]Note importante :

L’élève est responsable de déposer dans Moodle sa Fiche de travail complétée, selon l’échéance prévue par l’enseignant. L’élève doit s’assurer que le dépôt a été effectué avec succès dans Moodle, sans quoi un verdict d’échec pourrait être émis. À titre de rappel, un courriel de confirmation est transmis par Moodle à votre adresse @cssrdn.gouv.qc.ca quand votre document a été correctement déposé dans Moodle. 


1. La cueillette de données secondaires

Après avoir fait une recherche de données secondaires liées à vos segments de clientèle, votre concurrence sur le marché ainsi que votre industrie, présentez une analyse des résultats obtenus. Vous devez utiliser un minimum de trois sources (études, articles, analyses, statistiques, etc.). 


	Réponse :












	Sources:

1 : 
2 :
3 :
…




2. L’environnement externe

Dans ce tableau PESTEL, présentez les éléments favorables (Opportunités) et défavorables (Menaces) qui influencent ou peuvent influencer la stratégie de votre entreprise. 

	
	Favorables - Opportunités
	Défavorables - Menaces

	Politique
	
	


	Économique
	
	


	Sociologique
	
	


	Technologique
	
	


	Environnemental
	
	


	Légal

	
	



3. Recueillir des données primaires en ce qui a trait à la clientèle potentielle.

3.1 Présentez un minimum de 10 questions que vous comptez inclure dans un sondage ou entrevue afin de mieux connaitre votre clientèle (sociodémographique et socioéconomique), ses besoins et ses comportements d’achat. Pour chaque question, n’oubliez pas de proposer des choix de réponse. 

(Ex. : Quelle est votre saveur de glace préférée? 
Choix de réponse : Fraise; Chocolat; Vanille; Autre. Précisez :_____________ )


	Réponse :








3.2 Expliquez où vous compter diffuser votre sondage (ou enquête) et pourquoi.

(Ex. : Nous diffuserons notre sondage dans le groupe Spotted de Laval (https://www.facebook.com/SpottedLavalQc/?locale=fr_CA ).  C’est dans cette ville que nous comptons ouvrir notre glacerie.) 

	
Lieu de diffusion du sondage ou de l’enquête :


Explication du lieu de diffusion du sondage ou de l’enquête : 






4. Production de l’étude de marché.

4.1 Présentez, dans le tableau suivant, l’analyse de trois concurrents.

	Nom du concurrent :
	
	
	

	Adresse / Site web :
	
	
	

	Services ou produits offerts :
	
	
	

	Gamme de prix 
($, $$ ou $$$) :
	
	
	

	Forces :






	
	
	

	Faiblesses :






	
	
	




4.2 Expliquez la stratégie ou les avantages concurrentiels que vous comptez utiliser face à votre concurrence. 


	Réponse :








4.3 Présentez, dans le tableau suivant, les caractéristiques de vos segments de clientèles (groupes cibles).


	Nom du segment (groupe cible) :
	
	
	

	Profil et caractéristiques (ex. : revenu familial, âge, occupation, attitudes, etc.) :

	
	
	

	Besoins (les principales raisons pour lesquelles votre clientèle veut votre produit ou service) :
 
	
	
	

	Comportements d’achat
(ex. : fréquence d’achat, dépense mensuelle, etc.) :
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