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OBJECTIF : être capable de repérer les attitudes d’achat du client
Vous effectuez votre P.F.E dans le magasin « JOUÉCLUB », distributeur de jouets, situé sur la place d’Armes à Valenciennes. Votre tuteur de stage souhaite que vous effectuez une animation commerciale dans le magasin.

Il vous indique que : « pour pouvoir animer un rayon, et vendre aux clients du magasin, il faut connaître sa clientèle, et plus particulièrement les attitudes d’achat de jouets.

Vous prenez donc connaissance de la documentation que votre tuteur de stage vous fournit, et vous répondez ensuite aux questions qu’il vous a posé.

	L’achat de jouets - Source : Points de Vente n°316.

	Le comportement d’achat en matière de jouet est totalement différent selon qu’il s’agit de la période des fêtes ou du reste de l’année. L’achat de Noël ne se fait jamais spontanément, mais suppose un temps de repérage. Dès fin octobre, et durant tout le mois de novembre, on vient se renseigner dans les magasins, on prend son temps, on compare les prix, on emmène ses enfants, les plus petits assis sur le chariot, « pour voir à quoi ils réagissent », et les aînés pour qu’ils fassent une présélection en fonction du budget qu’on leur a alloué.

Le choix se fait ensuite en famille, concrétisé par la fameuse liste, assez longue pour que les parents y trouvent matière à satisfaire les goûts de l’enfant, sans faire totalement abstraction de leurs propres affinités. L’effet télévision, capital pour le marché du jouet de ces 10 dernières années, reste très sensible, surtout chez les moins de 6 ans. Mais le matraquage publicitaire, limité à quelques produits-vedettes, provoque désormais, côté parents, plutôt de la réticence que de la résignation : « C’est trop fragile », « Tu n’y joueras pas longtemps », « Ca te plaît parce que c’est animé, mais une fois déballé, tu seras déçu », etc... La diffusion des feuilletons et des séries paraît avoir en revanche un impact croissant, au point de prendre parfois de court les professionnels eux-mêmes.

Dès 5-6 ans, la consultation systématique des catalogues (des marques, mais surtout des détaillants), que l’on peut éplucher au calme chez soi et qui affichent (mais pas toujours) les prix, fait partie des préliminaires indispensables. Même si certains remarquent que, depuis quelque temps, détaillants spécialisés (comme PICKWIK, JOUECLUB), grands magasins et hypers proposent un choix « de plus en plus réduit et de plus en plus uniforme ». Enfin, chez les 7-10 ans, il ne faut pas sous-estimer l’avis des copains, décisif à cet âge où s’exprime tant le besoin d’appartenir à un groupe. Ni la bonne dose de sérieux et d’esprit critique qu’un enfant met dans sa sélection.

Une fois le choix arrêté, l’adulte (mère, père, marraine, etc...) revient seul et achète rapidement, avec une idée très précise de ce qu’il recherche, page de catalogue arrachée ou référence griffonnée à l’appui. L’élément prix reste déterminant, mais passe désormais au second plan derrière le désir de ne pas décevoir l’enfant. Au point que l’on va changer de magasin autant de fois que nécessaire si l’article manque.
	« Il y a une telle personnalisation des jouets, à l’heure actuelle, que toute proposition d’un produit de substitution paraît vouée à l’échec », commentait désabusé, un démonstrateur de marque. Etat d’esprit, qui a pour conséquence d’avancer chaque année un peu plus la date d’achat effectif, par crainte des ruptures de stock. « C’est surtout sensible pour les jouets qui passent à la télévision, précise un responsable d’hypermarché Mammouth. Pour tous les gros jouets et les jeux de société, les ventes restent plus tardives ». On remarque aussi que la mère achète le plus tard possible les cadeaux destinés à ses propres enfants (peur qu’ils ne changent d’avis au dernier moment ?) et se débarrasse au plus vite de cette formalité pour les autres destinataires.

Le reste de l’année, le jouet occupe une place beaucoup plus modeste dans les préoccupations des consommateurs adultes. Il y a biensûr, les anniversaires, qui restent l’occasion d’offrir un beau cadeau, lequel aura cependant un caractère souvent plus utile que ludique : vêtements, équipement pour le sport ou la chambre à coucher. Dans certains milieux, les goûters d’enfants sollicitent assez régulièrement le portefeuille et l’imagination des mères de famille. « Avec  mes 3 enfants, je n’arrête pas d’acheter des petites choses pour l’anniversaire des copains. Cela revient pratiquement  2 fois par mois », déclare résignée , cette femme élégante habitant Paris. Reste l’achat non programmé, pour « une dent qui tombe », pour « les bonnes notes », ou même sans occasion du tout : « j’achète volontiers des petits cadeaux en cours d’année, pas forcément pour fêter quelque chose, au hasard des courses, suivant l’endroit où je me trouve ».

L’ennui, c’est que le réflexe jouet ne fonctionne pas forcément dans le cadre  de ces achats impulsifs, où l’attrait de la mode et de la nouveauté joue à plein.

Ils peuvent se porter tout aussi bien sur des articles de confiserie, de papeterie, sur les BD, les montres fantaisie, les petites peluches. « Le jouet n’entre pas assez dans la vie de tous les jours, estime un conseiller en mercatique. Comme il y a peu d’offres en magasin, peu ou pas d’animation particulière ou d’événement médiatique hors de la période de Noël, les consommateurs n’y pensent pas ».


TRAVAIL A FAIRE : 

( Quelles sont les différentes occasions (ou les différents événements) d’achat de jouets, dans l’année ?

	(
	(
	(

	(
	(
	(


( Qui sont les acheteurs de jouets ? Qui sont les prescripteurs ?

	( Acheteurs : .....................................................................………………...

..................................................................................................................................................................................................…………………………….....
	( Prescripteurs : ................................................………………....................

................................................................................................................................................................................................……………………………….......


( Donnez une définition du mot « prescripteurs » : ..........................................................................................………………………………………………………………………………………………………..

...................................................................................................................................................................…………………………........

...................................................................................................................................................................…………………………........

( Quels sont les sources d’informations préalables à l’achat de jouets de Noël ?

(  Déterminez les mobiles d’achat selon qu’il s’agit : 

- de la période de Noël : ............................................................................................................................................................................

- de dents qui tombent : ............................................................................................................................................................................

- de récompense pour bonnes notes : .....................................................................................................................................................

- de faire plaisir sans aucune occasion particulière : .............................................................................................................................

- de goûter d’enfants : ................................................................................................................................................................................

- d’anniversaire : .........................................................................................................................................................................................

( Les acheteurs de jouets sont-ils fidèles à un point de vente, pour les achats de jouets de Noël ? Pourquoi ?

(
( A quels moments s’effectuent :

- l’achat de jouets pour les enfants du ménage (ou du foyer) : 

· l’achat de jouets pour les enfants autres que ceux du ménage : 

(Justifiez votre réponse).

( Voici désormais quelques clients qui entrent dans le magasin « JOUÉCLUB ». Analysez chaque cas et donnez la nature de l’achat (besoin ou plaisir, réfléchi ou spontané) Cochez les cases correspondantes dans le tableau ci-après.

Client n°1 : Mme PAUQUAIR a acheté un jeu de carte de marque « ARLEQUIN ». C’est celle qu’elle préfère pour jouer au Poker.

Client n°2 : Mr MYLOUS a eu un coup de coeur pour une statuette « TINTIN ». Il n’a pas pu s’empêcher de l’acheter.

Client n°3 : Mme POUPAY a acheté un poupon « bébé pleure » qu’elle a vu en promotion dans le magasin.

Client n°4 : Mme HAINERJY n’a plus de piles de 1.5 volts pour faire fonctionner un jouet. Elle achète comme d’habitude celles de marque « DURACEL ».

Client n°5 : Mme PEULUCHEUX a craqué devant le rayon des peluches pour un nounours beige, très doux.

Client n°6 : Mr VATENTRIN a dû acheter une nouvelle locomotive à moteur pour son train miniature.
	Numéro du client
	TYPES D’ACHAT

	1
	( Besoin ( Plaisir
	( Après réflexion ( Spontanément

	2
	( Besoin ( Plaisir
	( Après réflexion ( Spontanément

	3
	( Besoin ( Plaisir
	( Après réflexion ( Spontanément

	4
	( Besoin ( Plaisir
	( Après réflexion ( Spontanément

	5
	( Besoin ( Plaisir
	( Après réflexion ( Spontanément

	6
	( Besoin ( Plaisir
	( Après réflexion ( Spontanément
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