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Apres avoir brievement présenté et résumé le(s) document(s), vous répondrez
a la question :
Comment des entreprises peuvent en savoir plus sur nous que nous-méme ?
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Questions préparatoires

Ces questions ne sont la que pour vous aider a comprendre le document. Leurs

réponses n’apparaitront pas forcément dans la réponse a la question principale.

1. Que sont les « publicités ciblées » 7

2. Quelles informations sont recueillies sur les clients du supermarché ?

3. Comment sont-elles utilisées par le supermarché ?

4. Comment le supermarché a-t-il pu savoir que l'adolescente était enceinte
avant méme son pere (et peut-étre méme avant-méme sa fille) ?

Baréeme

. Avertissements |\ Votre note ne pourra pas étre supérieure a la moyenne :
— si votre podcast n’est que la liste des réponses aux questions prépara-

Questions préparatoires

Ces questions ne sont la que pour vous aider a comprendre le document. Leurs

réponses n’apparaitront pas forcément dans la réponse a la question principale.

1. Que sont les « publicités ciblées » 7

2. Quelles informations sont recueillies sur les clients du supermarché ?

3. Comment sont-elles utilisées par le supermarché ?

4. Comment le supermarché a-t-il pu savoir que l'adolescente était enceinte
avant méme son pere (et peut-étre méme avant-méme sa fille) 7

Baréeme

I, Avertissements |\ Votre note ne pourra pas étre supérieure a la moyenne :
— si votre podcast n’est que la liste des réponses aux questions prépara-

toires ;

— si votre texte de présentation est la transcription de votre podcast.

Texte de présentation (... / 4)

Prestation

(.. / 6)

Titre Vous avez proposé un
titre, court, clair, et percutant.
Forme Vous avez rendu une
courte présentation, en francais
correct, sans (trop) de fautes
d’orthographe.

Fond Elle présente correcte-
ment le podcast, pour donner
envie de I’écouter.
Bibliographie Elle est présente,
et les références sont assez pré-
cises pour pouvoir retrouver le
document d’origine.

Pertinence Le contenu est pertinent et
intéressant. Il n’y a pas hors sujet, et la
question a sa réponse.

Vulgarisation Le contenu est suffisam-
ment vulgarisé pour que les auditeurs et
auditrices ne connaissant ni le sujet ni le
document le comprenne.

Plan Le contenu est structuré.
Bibliographie Vous citez le ou les docu-
ments présentés.

Crédits Vous citez tous les membres du
groupes (méme celles et ceux que ne
parlent pas), en respectant le nom ou
pseudonyme choisi.
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Xavier de la Porte, Données persos : Européens, lisez bien la petite
histoire de ce pére américain, L’Obs, 18 novembre 2016.
https://www.nouvelobs.com/rue89/rue89-monde/20140311.RUE2598/donnees-

persos-europeens-lisez-bien-la-petite-histoire-de-ce-pere-americain.html

[Je] vais vous raconter une histoire. Elle s’est déroulée il y a deux ans aux
Etats-Unis, dans la banlieue de Minneapolis. Un homme en colere demande
a voir le directeur de sa grande surface habituelle, un Target (une chaine de
grands magasins qui, vous allez voir porte merveilleusement son nom). II est
tres énervé parce sa fille, qui a 16 ans, qui est encore au lycée, recoit des
publicités provenant de Target lui vantant des habits de bébé et des couches.
« Vous voulez la pousser a tomber enceinte 7 » demande-t-il au directeur, qui
ne sait pas bien quoi répondre, et qui est géné au point que deux jours plus
tard, il appelle 'homme pour s’excuser a nouveau.

Sauf que cette fois-ci, ¢’est 'homme qui s’excuse : « J’ai parlé avec ma
fille. Il se passait chez moi des choses dont je n’étais pas au courant, elle est
enceinte. C’est pour aofit. »

Tout cela a donné lieu a une vaste enquéte sur les méthodes de la chaine
Target. Ou on s’est apercu que la chaine avait un systeme de publicité ul-
traciblée, le document papier envoyé au domicile pouvant étre personnalisé
quasiment a I'unité. Ou on s’est apergu que cette publicité ultraciblée était le
fruit d'un travail tres précis et tres savant de récolte de données et de travail
de données, un travail dii a un jeune statisticien du nom de Andrew Pole.

Le principe est simple : en faisant vos courses, vous donnez un nombre
incalculable d’informations sur vous-mémes, en prenant une carte de fidélité
vous permettez qu’elles soient associées a un nom, a une adresse. Et le tour
est joué. Ensuite, il suffit de faire un gros travail statistique, de construire
les algorithmes qui font le lien entre des habitudes d’achat, 1’évolution dans
ces habitudes et des changements dans la vie (le fait d’avoir un gigantesque
corpus permet de faire des liens de corrélation tres fins, entre par exemple le
changement de type de savon acheté et la grossesse, le fait de ne plus acheter
tel type d’aliment et une maladie, etc.). Ainsi, le magasin sait du client ce
que ses proches peuvent ignorer.
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