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DESCRIPTIF DU COURS  
 

Ce cours essaie de comprendre le consommateur, ses besoins, ses désirs, son environnement 

et sa motivation ainsi que les modèles de son comportement. 

 

OBJECTIFS PEDAGOGIQUES  

 
A la fin de ce cours, les étudiants devraient être en mesure de savoir :  

 

 Pre senter de manie re de taille e les aspects de base                                      
 De velopper les De marches, les Strate gies et les Me thodes   

PRE-REQUIS  
 

 Connaissances des concepts de gestion et de management de l’entreprise 
 Marketing 
 Recherche marketing 

 
 

 

CONTENU 

 

CHAPITRE 1 : LA TRIADE BESOIN-DESIR-MOTIVATION 
Section 1 : Du besoin à l’acte d’achat  
Section 2 : La classification des besoins 
Section 3 : L’émergence de la motivation 
 
CHAPITRE 2 : LES ETAPES PREACHATS ET POST-ACHAT DU PROCESSUS DE DECISION 
Section 1 : Les étapes préachats 
Section 2 : De la décision d’achat au processus post achat 
 
CHAPITRE 3 : LES MODELES DE COMPORTEMENT DU CONSOMMATEUR 
Section 1 : Les principaux modèles de comportement 
Section 2 : Les modèles intégrateurs 
Section 3 : Le modèle de l’empreinte psychologique  
 
CHAPITRE 4 : L’ENVIRONNEMENT DU CONSOMMATEUR 
Section 1 : La culture 



Section 2 : Les Valeurs 
Section 3 : Les Classes sociales  
 
CHAPITRE 5 : LES CARACTERISTIQUES SOCIODEMOGRAPHIQUES DU CONSOMMATEUR 
Section 1 : Le sexe et l’identité sexuelle 
Section 2 : Le concept du genre 
Section 3 : L’âge 
 
CHAPITRE 6 : LE CONSOMMATEUR DANS UN GROUPE SOCIAL 
Section 1 : Les groupes sociaux 
Section 2 : Groupe d’appartenance et groupe de référence  
Section 3 : La famille  
 
CHAPITRE 7 : LES CARACTERISTIQUES PSYCHOLOGIQUES DU CONSOMMATEUR 
Section 1 : La personnalité 
Section 2 : Le caractère et le tempérament 
Section 3 : Les styles cognitifs 
 
CHAPITRE 8 : LE PROCESSUS PERCEPTIVO-COGNITIF 
Section 1 : La sensation  
Section 2 : La perception  
Section 3 : L’attention 
Section 4 : Les émotions 
Section 5 : L’implication 
Section 6 : L’attitude 
Section 7 : Mémorisation et Apprentissage 
 
CHAPITRE 9 : LE CONSOMMATEUR EN MUTATION 
Section 1 : La modernité 
Section 2 : La postmodernité 
Section 3 : Émergence d’un consommateur multidimensionnel   
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