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1- Expliquez-en quoi la psychologie et le marketing sont interdépendants et comment la connaissance
du comportement humain est essentielle pour une stratégie marketing efficace? (6 Pts)
La psychologie et le marketing ont towjours marché main dans la main. La wmajorité des

campagnes marketlng sont fondées sur une connaissance approfondie des principes
du comportement humain. Connaitre le comportement humain est lndispensable au
marketing car Lun wne peut fowctionmer sans Lautre. Mettre de coté Laspect
psychologique est une grave erveur, car une campagne gqul rencontre wn succes est une
campagne qui a su analyser le comportement humain et effectuer un travail approfondi
de ses principes afin d'élaborer La wmellleure stratéoie marketing. Quelle est La vaison qui
pousse un individu a cholsir wn prodult plutdt qu'un autre ? La connaissance de La
psychologie hwmaine apporte des réponses aux problématiques marketing et sert done de
support pour en tiver des éléments qui amélioreront Lefficactté des activités marketing,.

2- Expliquez brievement les principaux facteurs situationnels qui influencent le comportement d'achat
des consommateurs. lllustrez votre réponse avec des exemples concrets? (6Pts)
Les principaux facteurs de situntion sont

A, Uenvironineneent phgsique : sont des situntions telles que Le décor, Les odeurs, Le
climat, Lo luminosité. Pour un point de vente.

EX @ LUne boutioue de luxe utilise un deston bntériewr élégant, une musique douce et un
par{um agrénble pour créer uneg @,xpé/bemce d'achat pr@mmm, neltant Les cliemts o vester

plus Longtemps et o acheter des prodults coltteux.

B. Uenwironnement soctal : c'est la présence ou L'absence d'outres personmnes dans Le
contexte étuoie.

Ex: Wn ‘ftudiant achetant wun téléphone portable de derniere génération pour
bmpressionner ses amis, méme st un modele motns cher sevait suffisant pour ses besolns.
C. ba perspective temporelle : Le tevups disponible pour effectuer Lacquisition.

BX : Un client qui fait ses courses en fin de journée peut se précipiter et manguer des
promotions, tandis qu'wn autre, faisant ses courses le week-end, peut profiter des offres
et des dégustations gratulites

D. Les états antérienrs : c'est Lo maniere d'influencer les sentiments du consommatenr
dans un sens qul soit favorable a Lentreprise. Par exemple La fatigue, anxiéte.

Ex: Apres wne jowrnée oifficile, un consommatenr peut se permettre wn petit plaisir,
comme un dessert gourmand ou un bain moussant, pour se détendre et se récompenser.
En comprenant ces facteurs situationnels, les marketeurs peuvent mieux anticiper Les
comportements des consommatenrs et adapter leurs stratégies pour maximiser Les vemtes
et avwbliorer L'expérience client.


http://www.pullseo.com/7-astuces-pour-hacker-la-psychologie-du-consommateur/

3- Discutez de I'importance de la personnalité dans le contexte du comportement du consommateur?
(4Pts)
La personnalité Joue un vole vital dans le comportement du consommateunr. Elle

influence non seulement Les préférences et Les décisions d'achat, mais ausst Lo waniere
dont Les consommateurs pergolvent et interagissent avee les marques. En ntégrant La
compréhension des traits de personnalité dans leurs stratégies, les wmarketeurs peuvent
créer des caompagnes plus clblées, développer des produits plus pertinents et améliorer
Lexpérience client, ce qui condult finalement i une plus grande satisfaction et fiolélité
des consoymmmatenrs.

EX: Les comsommateurs extravertls somt souvent plus sociables et cherchent des
expériences stimulantes. Ils peuvent etre attivés par des prodults et des services qul
promettent des interactions sociales et des aventures.

4- Expliquez la théorie de I'action raisonnée de Fishbein et Ajzen. Quels sont les principaux éléments de
cette théorie et comment interagissent-ils pour influencer le comportement du consommateur ? (4Pts)
La théorie de L'action ralsonnte, développée par Martin Fishbeln et lcek Ajzen, est un

modele théorique qui explique comment Les attitudes et les normes subj@ctl\/@s
influencent les tntentions comportementales et, en fin de compte, Le comportement réel
des ndividus. Selown cette théorie, Les intentions comportementales sont le principal
déterminant odu comportement, et elles sont elles-mémes influencées par deux facteurs
principaux @ Les attitudes envers le comportement, qui refletent Lles croyances et Les
évaluations du consommateur concernant les conséquences du comportement. Les
normes subjectives, qul veprésentent la perception du consommatewr des attentes des
personnes mportantes pour lul. Cette théorie a été largement utilisée pour comprendre et
prédive une variété de  comportements, Y compris les décistons d'achat des
CONSOMIMATEUYS.

Bon courage

NB :
- Soyez concis et écrivez lisiblement.



