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Résumé:L’achat impulsif est un théme de recherche toujours d’actualité en
marketing étant donné le développement continu de la distribution et des nouvelles
technologies de 1’information. Dés le départ de ce travail notre objectif était
d’apporter une contribution a la problématique de la gestion de ce type d’achat.
Dans cette logique nous avons procédé a une étude bibliographique sur ’achat
impulsif. Afin de wvérifier toutes les conceptions de ce phénomeéne de
consommation qui devient de plus en plus important surtout avec la crise du covid
19, Nous avons conduit une etude sur un ensembled’articles de recherches qui ont
traité ce phénomene. Nous avons constaté que la recherche sur ce phénomeéne bien
qu’ayant les mémes bases elle évolue selon les évolutions de 1’environnement.

Mots Clés: Achat ; comportement; consommateur ; impulsif
JEL classifications codes: M1 ; M3 ; M31.

Abstract: Impulse buying is important research topic in marketing given the
continued development of distribution and new information technologies. From the
start of this work, our objective was to make a contribution to the problem of
managing this type of purchase. With this idea, we carried out a bibliographic
study on impulse buying. In order to see all the conceptions of this phenomenon of
consumption which becomes more and more important especially with the crisis of
the covid 19?7 We conducted a survey on research articles which deal with this
phenomenon. We have found that research on this phenomenon, although having
the same bases, evolves according to changes in the environment.
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I- Introduction:

Le comportement du consommateur a toujours intéress¢ les chercheurs
en marketing et reste la discipline mére qui est a I’origine du
développement du marketing. Avec I’évolution des technologies de
I’information les entreprises arrivent a mieux comprendre et prévoir les
réactions de leurs consommateurs. Mais de nos jours il est facile d’attirer
un nouveau client mais il est difficile de le retenir, c’est la problématique a
laquelle les patriciens et chercheurs doivent répondre.

L’achat impulsif est un type d’achat de plus en plus fréquent de nos
jours surtout avec le développement de la distribution et la digitalisation
massive a laquelle on assiste actuellement. Au départ il a été toujours
¢tudié dans le milieu de la distribution mais actuellement on s’intéresse de
plus en plus a I’évolution de ce phénoméne sur internet.

L’achat impulsif est un cas particulier du comportement du
consommateur qui a été étudié par beaucoup de chercheurs et qui jusqu’ici
n’a pas révéler tous ses secrets. les premicres approches de ce phénomeéne
on été basé sur la caractéristique de la non planification. Pendant les
années 50 I’achat impulsif été considéré comme étant tout simplement un
achat non planifié qui survient quand le consommateur est dans le point de
vente. Bien qu’il soit non planifi¢ la particularité de I’achat impulsif se
manifeste dans son processus de décision tres restreint et basée
essentiellement sur la composante affective Rook (1987 )

Clover (1950) fut parmi les premiers chercheurs a se prononcer sur
I’existence de I’achat impulsif dans les grandes surfaces. Dans cette méme
période West (1950) a effectué une étude similaire pour démontrer
I’importance de I’achat impulsif dans le contexte de la grande distribution
au Cannada.

Les premiéres définitions de 1’achat impulsif I’ont présenté comme étant
un achat non planifié (Stern : 1962 ; Kollat, Willett : 1967), pour ces
chercheurs I’objectif était de prouver I’existence de ce type d’achat et
d’expliquer les causes de son déclenchement afin que les distributeurs
puissent adapter leurs activités et leurs actions marketing. Cette logique est
trés limitée et non applicable dans le contexte actuel surtout avec le
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changement du comportement du consommateur et I’évolution des
nouvelles technologies de I’information. C’est une approche qui a marqué
les 20 premiéres années de la recherche sur le comportement d’achat
impulsif. A partir des années 80 la perception de ce type d’achat a
commencé achanger surtout avec 1’évolution de la psychologie des
chercheurs tel que ROOK (1987) ont commencé a s’intéresser a d’autres
facettes de I’achat impulsif et a constater que c’est un type d’achat a part
entiére qu’on ne doit pas assimiler a un achat impulsif

Dans ce qui suit nous allons présenter les différentes définitions de
I’achat impulsif qui ont transformé la vision de ce type d’achat (rook 1987)
, identifier les différents facteurs qui contribuent au déclenchement de ce
type de ce comportement d’achat .

II- Definitions de I’achat impulsif

Rook (1987) était parmi les premiers chercheurs a constater la myopie
des définitions antérieures et qui a essayé d’apporter une nouvelle lecture
de ce phénomeéne, il a commencé par énoncer les deux critiques
suivantes:

Les premiéres recherches ont classé les produits en impulsifs et non
impulsifs sachant que tout produit peut-&treacheté de maniére impulsive

Les recherches théoriques existantes ne sont pas adéquates pour guider
les recherches théoriques d’ailleurs ¢’est pour cette raison qu’il a conduit
une recherche qualitative pour I’étude du phénomeéne.

Selon Rook (1987) I’achat impulsif se produit quand le consommateur
exprime soudainement une forte et persistante urgence d’acheter un
produit immédiatement .I.’achat impulsif est hédoniquement complexe et
provoque un conflit émotionnel. Il est effectué avec un regard minimaliste
pour les conséquences.

Rook et Gardner (1993) le définissent comme étant un comportement
non panifié impliquant une prise de décision trés rapide avec un désir
immédiat d’acquisition du produit.

Selon betty et ferrel (1993) L'achat d'impulsion est un achat soudain et
immédiat sans intentions de pré-achat pour une catégorie de produits. Le
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probléme se produit quand le consommateur sent une envie d’acheter. Il
tend a agir de maniére spontanée sans trop réfléchir. C’est un achat qui ne
se produit pas pour des produits dont nous avons besoin mais aussi pour le
cas de produits que nous possédons déja.

Piron (1991) défini ’achat impulsif comme étant un achat non planifié
qui se produit de maniére rapide et spontanée suite a la rencontre avec un
stimulus et qui engendre un processus affectif et cognitif en méme temps.
Selon Piron les définitions qui réduisent I’achat impulsif a un achat non
planifié sont des définitions tréslimitées bienqu’a la base 1’achat impulsif
soit un achat non planifié ce qui aété confirmé par Rook(1987) qui a
démontré que les émotions ont une place importante dans ce phénomene.
Pour Kacen et Lee (2002) [D’achat impulsif est le comportement d’achat
plus excitant, le moins délibéré et le plus irrésistible par rapport aux achats
non planifiés.

Parmi les récentes définitions on peut avancer celle de Xiao et
Nicholson (2012 ) qui le définit comme un acte d'achat imprévu et soudain,
en réponse a un stimuli subjectif ou externe, accompagnés d'une envie
puissante et persistante d’acheter le produit .

Selon Kang, (2013) le comportement d’achat impulsif poursuit un
processus de décision semblable & un achat non planifi€¢ mais avec un
temps de réaction trés réduit et c’est ce qui démontre 1’existence de
I’aspect cognitif dans ce type d’achat et d’ailleurs il a mis en évidence
I’existence .de deux types d’achats les achats impulsifs avec recherche
d’information et les achats impulsifs sans recherche d’information.

III- Approche cognitive de I’achat impulsif

C’est une approche qui se concentre sur les caractéristiques du produit et
sur la situation. Elle mentionne 1’idée que les achats impulsifs contiennent
une activité délibérative bien que restreinte et trés limitée mais qui
néanmoins exerce un effet sur les comportements d’achat impulsifs ( Betty
&Ferrel 1995, Piron 1990 et kang 2013 ). Kang (2013) a démontré que
l'achat impulsif peut étre un achat rationnel et la recherche d'information
dans ce type d’achat a un impact significatif sur la satisfaction post-achat. Il
est a noter que l’activité cognitive existe dans I’achat impulsif mais elle
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n’est pas déterminante dans ce type d’achat car le temps de réaction du
consommateur est trés rapide

IV- Approche affective de ’achat impulsif

L’achat impulsif apparait quand le consommateur exprime une envie
forte et urgente pour I’achat d’un produit, I’impulsion d’achat est
hédoniquement complexe et provoque un conflit émotionnel chez le
consommateur (Rook 1987 ) . Guiraud (2002) a présenté I’impulsion
comme une réponse émotionnelle puissante a fort pouvoir motivationnel. Et
comme I’impulsion constitue 1’élément de départ de 1’achat impulsif
Guiraud (2002) aput justifier I’aspect affectif de 1’achat impulsif. Et
d’ailleurs, si on demande a une personne qui vient d’effectuer un achat de
nous expliquer le processus il aura du mal a le faire et dans la plus part des
cas on entendra dire « je I’ai vu, je I’ai acheté » ou «je I’ai aimé, je I’ai
acheté » ce qui nous raméne a confirmer cette approche car ¢a démontre
I’existence d’un mécanisme autre que le cognitif qui est a I’origine de ce
type d’achat. Seinauskiene etal (2014)ont démontré que la fidélité a la
marque influence de manicére positive la tendance a I’achat impulsif
affectif.

V- Les caractéristiques de I’achat impulsif

Selon Rook et al 1985 les caractéristiques de 1’achat impulsif sont les
suivantes

. Tendance a I’action spontanée non attendue

. Envie soudaine et urgente d’acheter un produit qui met le
consommateur en état de déséquilibre interne

. Le sentiment d’ambivalence a 1’égard du produit qui le posse dans
deux directions qui sont la recherche de gratification immédiate et le regard
pour les conséquences a long terme

. réaction cognitive trés réduite a 1’égard des attributs du produit
. Consommation sans tenir compte des conséquences.

Les caractéristiques de I’achat impulsif selon piron 1993
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. Absence planification

. Survient suite a 1I’exposition a un stimulus

. Hédoniquement complexe

. Composé d’une activité cognitive et affective.
VI-Classifications et typologies des achats impulsifs

Classification de Stern 1962

L’achat impulsif pur :

C’est le type d’achat impulsif le plus facilement identifiable. C’est un
achat qui est complétement différent du comportement d’achat normal.
C’est un achat qui se produit probablement dans un nombre trés réduit dans
les achats impulsifs.

L’achat impulsif de rappel :

L’achat impulsif de rappel se produit quand I’acheteur voit un produit et
qu’il se rappelle qu’il en a besoin. Ou qu’il se souvient I’avoir vu dans une
publicité ou n’importe quelle autre information sur le produit dans le
magasin. Dans ce cas le facteur clé est que le consommateur se souvient
qu’il a eut une bonne expérience avec ce produit

Achat impulsif de suggestion :

L’achat impulsif de suggestion apparait quand le consommateur voit un
produit pour la premiére fois et visualise un besoin jusqu’a ce qu’il soit
dans le magasin pour ensuite effectuer son achat

Classification deBayleyand Nancarrow 1998

L’achat accélérateur d’impulsion :

I a un r6le de self-confirmation. C’estdans le cas ou le consommateur
fait du stockage et des achats a I’avance pour prévoir des besoins futurs.
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L’achat impulsif de compensation :

Il a le role de self compensation, pourrait étre une récompense pour
l'achévement d’une lourde tache, il améliore I’humeur et joue le role de
compensation dans le cas d’un échec et sécurise 1’achat.

L’achat d’impulsion percante :

il a le role de self-redifining, une réaction soudaine qui pousse a I’action
immédiate déclenchée habituellement par un désir de résoudre un
mécontentement de longue date ou un conflit "Inconscient” et cela peut se
produire dans le cas d’un changement dans le Style de vie.

L’achat d’impulsion aveugle: le sentiment d’étre submergé par le produit
sans tenir compte des contraintes de I’achat.

Classifications Guiraud 2001 :

. Les impulsifs comblés :

Ces individus font confiance a leurs Impulsions d’achats et nourrissent
une affection particuliére pour les produits achetés impulsivement. Ce sont
eux qui réalisent le plus souvent des achats impulsifs. Cette aptitude a
réaliser des achats impulsifs fonctionnels pourrait s'expliquer a la fois par
une grande capacité a utiliser leurs émotions pour prendre des décisions et
par leur grande réactivité vi s-a-vis de leur environnement

. Les impulsifs incontrdlés

IIs n'ont pas confiance dans leurs impulsions mais ils éprouvent un
attachement particulier pour les produits achetés impulsivement. Ces
individus se laissent aller de maniére modérée a la pratique d’achats
impulsifs

. Les impulsifs modérés

s'ils ont confiance dans leurs impulsions d'achat et selaissent aller a des
achats impulsifs, le produits qu'ils ont achetés de maniere impulsive ne se
distinguent pas des autres; ils n'ont " rien de plus ". La consommation de
ces individus semble moins expérientielle que celle du premier groupe
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) Les non impulsifs

Ces individus réalisent peu ou pas d'achats impulsifs par ce qu’ils
n’éprouvent pas d'impulsions : ils sont peu réactifs a leur environnement et
ils n'utilisent ni n’aiment utiliser leurs émotions dans leurs processus de
décision.

Achat impulsifs dysfonctionnels et achat impulsifs
fonctionnelsGuiraud (2002 )

Dans son étude dickman (1990) a pu démontrer I’existence d’une
impulsivité fonctionnelle et d’une impulsivité dysfonctionnelle. Pour les
individus fonctionnels les conséquences de leurs actions sont toujours
positives. Pour les individus dysfonctionnels cette tendance entraine
toujours des conséquences négatives. L’impulsivité fonctionnelle est
associée a D’enthousiasme, a D’aventure et a I’activité. L’impulsivité
dysfonctionnelle est associée fortement au désordre mental et a la non
tolérance au conséquences des décisions. Ces travaux étaient le point de
départ pour Guiraud (2002) qui a développé toute une théorie sur 1’achat
impulsif fonctionnel et 1’achat impulsif dysfonctionnel.

Un acheteur impulsif fonctionnel :

« Un individu fonctionnel est toujours satisfait de ses achats impulsifs et
cette satisfaction est double, la premiére est reliée aux émotions ressentis
pendant I’expérience de 1’achat et le deuxiéme revienta 1’évaluation du
résultat de I’achat » Guiraud 2002

L’acheteur impulsif dysfonctionnel :

« Un individu impulsif dysfonctionnel regretterait ses achats impulsifs
car ils s'avéreraient de mauvais choix. Il éprouve des émotions qui ne sont
pas a la hauteur de ce qu’il a anticipé. Les éléments non pris en compte lors
de la décision seront source d’insatisfaction. Le consommateur savait qu’il
regrettera sa décision mais il n’a pas pu y résister » Guiraud 2002

VII- Conclusion

L’achat impulsif est un achat a part entiére qui posséde ses propres
caractéristiques Et ne peut en aucun étre assimilé a 1’achat non planifié.
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c’est un achat qui basé sur un processus cognitif et affectif a la fois mais
qui est dominé par le processus affectif .Son point de départ est
I’impulsion d’achat qui est considére comme une émotion de la part de
Rook (1987). Comme tous les comportements de consommateurs 1’achat
impulsif est influencé par beaucoup de facteurs tels que I’age le sexe, la
disponibilité des ressources et principalement les facteurs situationnel
puisque il se produit généralement quand le consommateur est dans le point
de vente. Kang (2014) a démontré qu’il existe un effet positif entre la
satisfaction post achat impulsif et I’atmosphére du lieu de vente .Pour LI
(2015) I’achat impulsif provoque a la fois un sentiment de culpabilité et de
joie en méme temps.

Un acte d’achat impulsif est une expérience et marquante surtout si elle
est précéder d’un sentiment de satisfaction mais il faut signaler que cette
expérience peut étre vécu différemment d’un consommateur a un autre a
cause des caractéristiques de la personnalité.
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