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TP N°1 du CHAPITRE N°19 : Le comportement du client : l’acte d’achat.
Objectif : Etre capable de caractériser l’acte d’achat et de retracer le processus d’achat du client.

Mise en situation :

Vous étudiez les habitudes, les attitudes d’achat de Mme FAYRSSONCHOPING Aimée, qui dispose uniquement du mercredi pour effectuer ses achats.

ACTIVITÉ N°1 :

(  A partir du document n°1, répondez aux questions suivantes :

.1. Qui prend les décisions d’achat de produits ? Pour quels produits ? Portez votre réponse ci-dessous.

.2. Où sont effectués les achats ? ______________________________________________________________________________________________________________________________

.3. Quand sont effectués ces achats ? ___________________________________________________________________________________________________________________________

.4.Retrouvez le type d’achat et la motivation (selon SONCAS). Complétez le tableau ci-dessous.

	ACHATS
	TYPE D’ACHAT
	MOTIVATION D’ACHAT 

	de Mme FAYRSSONCHOPING
	HABITUELS
	DE REFLEXION
	IMPULSIFS
	(selon SONCAS)

	- Produits frais
	(
	(
	(
	

	- Boucles d’oreilles
	(
	(
	(
	

	- Vêtements enfants
	(
	(
	(
	

	- Barbecue
	(
	(
	(
	

	- Alimentation
	(
	(
	(
	

	- Plaque vitrocéramique
	(
	(
	(
	


DOCUMENT N°1 :

Mercredi...

D’abord, Mme FAYRSSONCHOPING se rend au marché pour y acheter des oeufs et du beurre à Mr BRADETOUT Justin (fermier).

Elle entre ensuite à « 8 à huit » et tout en se promenant dans les rayons, elle voit des boucles d’oreilles qui iraient très bien avec l’ensemble qu’elle a acheté la semaine dernière pour se rendre au mariage de sa nièce. « Allez, un petit plaisir de temps en temps, ça ne fait de mal à personne », pense-t-elle, et, elle l’achète.

Puis, elle se trouve dans le rayon « Vêtements enfants ». Mme FAYRSSONCHOPING, mère de 3 enfants est toujours à l’affût de l’  « affaire », et aujourd’hui, ce sont les soldes de pantalons en velours, la rentrée des classes étant proche, elle profite de l’occasion car il en reste encore 2 à habiller !...

Elle se rend ensuite à « AUX ANGES », magasin que sa nièce a choisi pour y mettre sa liste de mariage. Après avoir consulté cette liste, Mme FAYRSSONCHOPING décide de lui acheter le barbecue électrique dont le prix correspond à celui qu’elle s’était fixé. En passant, elle s’arrête devant une plaque de vitro-céramique, dernière née des plaques de cuisson. Après discussion avec le vendeur, il lui semble très intéressant de faire l’acquisition d’un tel produit, car la cuisson est plus rapide... Mais il y a un inconvénient, c’est le prix (très cher). Mme FAYRSSONCHOPING ne peut faire une telle acquisition sans l’avis de son mari. Elle reviendra donc.

Il est 17 heures, et Mme FAYRSSONCHOPING doit encore acheter toute l’alimentation, pour cela elle se rend à l’hypermarché CARREFOUR près de chez elle.

Il est 18 heures,  Mme FAYRSSONCHOPING est de retour chez elle. Après avoir tout rangé, elle commence la préparation du repas du soir et s’énerve car la cuisson de son plat n’est pas rapide. Elle en profite pour parler à son mari de la plaque vitro-céramique et Mr FAYRSSONCHOPING se laisse convaincre de l’intérêt de cet achat. Ils retourneront donc ensemble mercredi prochain, pour acquérir un tel produit.







