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Résumé

L’ objectif de cette recherche est de differencier les perceptions et comportements des
consommateurs en magasin face a des promotions prix (réductions de prix immédiates) selon
leurs profils « d’acheteur », et de mettre en évidence les spécificités des réactions des smart
shoppers (a priori trés sensibles aux prix et a la recherche permanente d’une réduction de prix
ou de la bonne affaire), versus celles des autres acheteurs: les shoppers utilitaires, qui
n'aiment pas l'activité de shopping, dont le but principal est d’acheter les produits dont ils ont
besoin, et qui ainsi sélectionnent les magasins essentiellement selon une approche codts-
bénéfices et, a I’inverse, les shoppers récreationnels qui considéerent I’activité de shopping
comme une forme de détente pouvant leur fournir des gratifications hédoniques au travers des
caracteéristiques tangibles des produits achetés, mais aussi au travers de l'activité de shopping
en elle-méme. Les résultats de cette recherche, issus d’une expérience menée au sein d’un
magasin laboratoire sur 4 segments de marché de grande consommation, confirment certaines
hypothéses théoriques mais doivent étre nuancés selon les avantages financiers réels offerts
(réduction de prix « forte » versus « faible »)
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