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"L'être humain est un animal frustré, rarement satisfait au-delà d'une 
courte période. Lorsqu'il a assouvi un désir, il lui en vient un 
autre. Quand il est comblé, un autre surgit à sa place, puis un 
autre encore. L'état de désir permanent est caractéristique du 
genre humain".

Abraham Maslow.
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Définition

«L'analyse du comportement du consommateur 
cherche à identifier les déterminants de ce 
comportement (besoins, motivations, attentes, 
critères de choix, etc.) en vue de permettre à 
l'entreprise de s'y adapter ou de les influencer dans 
une vision concurrentielle». Bernard Pras.
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Les rôles du consommateur

Théorie des rôles. Le consommateur est un être complexe, 
parfois changeant, impliqué de différentes façons dans le 
processus d’achat et avec différentes intensités.

On peut distinguer une dizaine de rôles possibles.
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L’inspirateur; l’informateur; l’incitateur; le consultant; le 
décideur; l’acheteur; le préparateur; l’initiateur; l’utilisateur; 
le gestionnaire; le financeur...

Une seule ou plusieurs personnes
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Les concepts clés

L’implication

L’attitude

La motivation

Les freins
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L’implication

Selon Rotschild, l’implication «est un état non observable de 
motivation, d’excitation ou d’intérêt. Elle est créée par un 
objet ou une situation explicite. Elle entraîne des 
comportements : certaines formes de recherches de produits, 
de traitement de l’information et de prise de décision». 
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L’implication

Notion d’intensité.

Forte - Faible

Durable - Situationnelle

mercredi 12 septembre 12



L’implication

En forte implication : Cognitif - Affectif - Conatif.

Une voiture, un appartement, le choix d’une école...

En faible implication : Cognitif - Conatif - Affectif

Le sucre, les mouchoirs en papier...
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Star Wars - 1978
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L’implication

La notion d’implication peut servir de base à la construction 
de profils de segmentation et de positionnement des 
marques.
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Le risque perçu
Cinq grand types de risques (en lien avec l’implication)

Le risque de perte de temps

Le risque psycho-social

Le risque de performance

Le risque financier

Le risque physique
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Conséquences marketing

Fidélisation - Réachat

Achats d’impulsion (purs, de rappel, de suggestion, 
planifiés)

Achats compulsifs
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Implication. Perception

L’implication n’est pas la seule à déterminer l’environnement 
marketing pour le consommateur. Une autre notion est 
importante : la perception.
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La perception
Dépend :

Des couleurs

De la taille

De l’intensité

Du mouvement

Du contraste
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De la répétition

De l’emplacement

De l’insolite

De l’association à un stimulus éprouvé
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L’attitude

L’attitude est une prédisposition mentale à agir. En ce sens 
elle est une «évaluation générale et durable des 
consommateurs à l’égard d’un produit».

Il est difficile de la modifier.
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Ces éléments dépendent de facteurs individuels et collectifs. 
En conséquence, le processus d’achat aussi.
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Les motivations

Elles poussent à agir positivement

Trois grands types de motivations.

Hédonistes

Oblatives

D’auto-expression. 
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Les freins

Ce sont des motivations à l’envers. Ils poussent à agir 
négativement.

Inhibitions (interdits d’ordre religieux ou moral. Notion de 
tabou)

Peurs (cf risque perçu)

mercredi 12 septembre 12



mercredi 12 septembre 12



Les échelles d’observation
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Les pré-dispositions 
individuelles
Les motivations et les besoins

Les attitudes

+ La personnalité 

+ Le style de vie
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La personnalité

Théories (néo) freudiennes
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Les influences 
environnementales
Culture et sous-cultures

Classe sociale

Groupes de référence et d’appartenance

Réseaux familiaux

Facteurs situationnels
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Culture et sous-culture

Liées à :

l’ethnie

La religion

l’âge (Ex. le marché adolescent, les seniors et les camping 
cars)
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La classe sociale

Facteurs générateurs de disparités

Revenus, capital culturel

Des problèmes liés à cette notion de classe
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Quelques expériences 
intéressantes

Les verres de couleurs 
(147)

mercredi 12 septembre 12



mercredi 12 septembre 12



Grand-mère sait faire du 
bon café (59)
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Le serveur qui touchait le 
bras (208)
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Pourquoi vaut-il mieux 
passer sa publicité après 
Love Story que Shining ? 
(49)
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Evolutions

Un consommateur global 
mais plutôt occidentalisé 
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Entre méfiance et addiction
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Neurosciences

(53’ - 13’) 
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Marketing expérientiel 
et sensoriel
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Ressources en ligne

Culture matérielle 

Comportement du consommateur (UBS)
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A suivre la segmentation
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