Définir sa cible
Quel type de clientèle/personne/organisation désirez-vous atteindre ?
· Organisations : entreprises, institutions publiques 

· Personnes : particuliers, consommateurs, employés

· Médias
Quelles sont les caractéristiques de votre public cible ?
· Organisations : nombre d'employés, taille de l'entreprise, chiffre d'affaire, statut juridique (entreprise individuelle, compagnie, association, collectivité,...)

· âge, sexe, niveau scolaire, profession, revenus, statut marital, composition du foyer 
Quel est le mode de vie et/ou de décision de votre public cible?
· Organisations : Quelles sont leurs équipements, leur budget réservé à [...], qui est la personne ou le service à contacter, qui prend les décisions, etc 

· Particuliers : quels sont leurs habitudes, leurs loisirs, leur type d'habitation, leur équipement (équipement ménagé, voiture, …), leur passion
A quels besoins répondez vous pour votre public cible ?
· Satisfaire des besoins basiques  (manger, dormir, nettoyer, transporter) 

· Problème spécifique (comment faire connaître son entreprise, comment réduire ses factures, comment développer ses connaissances) 

· Améliorer le bien-être ? (améliorer le confort, réduire les efforts, automatiser les tâches récurrentes, etc) 
Quel est le mode d'achat de votre public cible?
· Qui prend la décision finale (l'homme, la femme, le responsable marketing, etc) 

· Quel est le budget moyen (entre 200 et 300$, etc) 

· Où achètent-ils (en ligne, en magasin, chez un revendeur, etc) 

· Quelle est la période d'achat ? (l'été, l'hiver, période fixe, le soir, etc) 

· Quel type d'acheteur sont-ils ? (réfléchis, spontanés, demandent des avis) 

· Qu'est-ce qui les motive à acheter (qualité, valeur, prix, proximité, etc) 
Où se situe votre public cible?
locaux, régionaux, nationaux, ou internationaux?
