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PIŒFACE 
======== 

Philip Marvin (1) écr~ 3it dans un article intitulé "Sorne 

ba sic conc e...p.t.s_ 1.;.nde rlying company (product) strategy
11 

: 

11 Ceux qui sont r esponsables de l' a vanc e~ent de la te chnologie 

~t du maintien des opér a tions de la firm e , viennent en aide à l a Direction, 

non seulement en tirant part i ~es r ess~urces int ernes , mais aussi en em­

pruntant le meill eur des expériences faite s par ·: 'autres . Un pr ocess us 

qui, parti de 1 1observation; p rocède ~ar analyse, synthèse, expériment a ­

tion et évaluation, pour déboucher ensuiLe sur de nouvellen observations, 

est fondamental po ur la croissa nce et le développement futurs. 11 

La notion du risque , objet de cett e é tude, est encore tout e 

r écente . Quelques auteurs cependant, à l a suit e de Raymond Bauer, ont 

tent é de déve lopper ce conc ept en e ffectuant des r echerchas tant dans 

le domain•) de la perception du risque elle-même, que dans ::: e lui du trai­

tement de l 'information , le situant ai'1si danc... son. _cadre _}:?3iqu,e, cellli 

de l a Théorie du Comp.-ortement du Conso-C'illlateur. 

O O O O 0 0 O l O ~ ~ C O 

,: ~!. ) P:tili p MARVIN ; 11 Some Basic Gunc ~i>ts Unüe.:i:l.yj_TIJi:-:TornDany (pl",cn.u.ot)_ 

'3tr ategy
11

, i n 11 Pro-dUct_,_ 8i:-i:-atro_gy- a nd Management 111 ed . by 'l'homas L . 
. _BERQ_ ancl ...A..bo --SHU.CBMAN. 
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INTRODUCTION 

1.- Plan de l'étude 

La présente étude sera divisée e n trois parties. 

La première sera c onsa crée à un exam en s~nthétique e t critique 

des diffé rents apports venus e nrichir l a notion introduit e par Raymo n d 

&uer . Ces apports r e v&tent tautôt une forne théorique , t a nt6t une forme 

expérimentale ; les premi e r s ont pour but de cla rifie r les notions du risqu e 

de sa perception et de son trait ement, l es seconds démontrent comment l e s 

comportements d ' achat du consomma t eur peuvent ê tre influencés d'un e maniè­

re AO~ ué gligeable par la perc eptiou d'un risque lors de c e t achat. 

La s e conde partie préseute r a c ertaius dé veloppemeuts théori­

ques, entrepris dans l e but de mi e ux c eruer l es mé canismes de la percep­

tion du risque , e t d e pré cis er que lques po ints i mportants dans c e domaine . 

Ce s développements déhoucheront sur un r e l ev é des va riahles e t r e l a tions 

principales, susceptibles d'influ e ncer t a nt la perc eption qu e l e trait e ­

ment du risque . Ils n ous per mettront également de dégager une dé finition 

opérationuFlle du risque perçu , ~•1i constitue r a, a v e c J e graphique des 

variablos et relations principal e s, u n ou t il préc i eux pour l a partie 

expérimentale de c e tt e é tude . 

Cett e troisième partie cousis t era donc en une application pra­

tique de l a notion du risque perç u a u c omport ement d ' a chat d 'un pos te TV 

Couleur, iut égr ant par le f a it même l e pr o cessus complexe de la dé cision 

familiale d' a chat. U"1 e enquête portant s ur 30 familles propriétaires 

d 'un t é l é vise ur Cou leur, sera men ée dans l e but de vérifier l ' exactitude 

d'un certain nombre des hypo thè s e s fornu lées dans la s econde partie. 
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2.- Motifs d'int é r ê t 

~a notion du risque pr ~sente un grand intérê~ dans le cadre de 

la théorie du compo rtement du consommateur. Si les auteurs lui ont réservé 

peu d'attention jusqu'à ce jour - notamment Howard et Sheth, qui ne font 

que citer le concept du risque dans l e ur trait é intitulé ''The Theory of 

Buyer Behavior 11 - il a c ependant été démontr é que la perception d'un risque 

par le consommateur était un déterminant majeur de son comportement dtachat. 

L''intérêt propre à ce sujet e st donc double. 

a) La notion du risque se présente en fait comme une explication nouvelle 

ou, du moins, complémentaire de plusieurs phénomènes propres au compor­

tement du consommat eur, e t dont on se r end comp t e , à présent, qu'ils 

n'étaient qu e partiellement cerné s. Ainsi e n est-il du mécanisme des 

communications formelles (de la firm e aux consommateurs) et des commu­

nications informelles (entre consommateurs), de celui de la fidélité 

à la marque 7 de la décision d'achat elle-même , etc ... En fait, une lu­

mière nouvelle est venue éclairer le pourquoi de ces phénomènes, qui 

seront longueme nt étudiés dans la suit e de cet ouvrage. 

b) L'élabora tion du concept du ri r que est , rappelons-le toute récente 

encore. Ceci entraine, puisqu'en outre il présente cette ' 'explication 

nouvelle 11 , que de nombreuses voies de r e cherche sont ouvertes dans des 

domaines où l'application est é vident e e t immédiate. Plusieurs thèmes 

importants de la théorie du comportement du consommateur n'ont pas 

encore fait l'objet d'une attention particulière, comme c'est le cas 

notamment pour le processus de la décision f amiliale d'achat. D'inté­

ressantes implications de Marketing pourront être dégagées de telles 

études, comme l'ont déjà réalisé certains aut eurs à l'occasion de re­

cherches menées dans ce domaine . 

Le s mo tifs d'intérêt du travail entrepris ne tiennent pas seule­

me nt au sujet du risque lui-même, mais aussi au cas d'application choisi 

pour cette é tude , c elui du comportement d'achat d'un poste TV Couleur. La 

justification de ce choix sera abo rdée dans la troisième partie, 
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Première partie 

L A N 0 T I 0 N D u Il R I s Q u E p E R ~ u Il 

= = = = = = = = = = = = = = = = = = = = 

REVUE CRITIQUE DE LA LITTERATURE 
===== ======== -- -- -----------

Cett e première partie consist era en une analyse critique de 

11 1 1 état des connt>.issances
11 

r e lative s à la notio n du risque perçu. 

L'introduction de ce concept est due à Raymond Bauer. Selon 

son propre vo eu e t r épondant ainsi à son appel, c e rtains auteurs entrepri­

rent alors de clarifier c e c oncep t et de lui apporter une plus grande 

rigueur. Ainsi définirent-ils, en quelque sorte, une 11 théorie 11 du risqu e 

qui s'insère dans celle , plus vast e , du comportement du consommat eur. 

Les principaux développements théoriques furent 1 1 oeuvre de Donald Cox, 

~ tandis que Scott Cunningham, s e lon une approche plus opérationnelle, entre­

l prit de calculer le montant e t l e type de risque perçu. 

Nous verron s e nsuit e comment la no tion du risque peut être 

mise en relation avec certains concepts familiers aux théoriciens du com­

portement du consommat e ur, t e ls que la recherche d'informations et l'utili­

sation des canaux de communicat i on , la fidélité à la marque, la prise de 

décision, etc •.. L'acc ent sera mis sur l' explication nouvelle et d'une 

grande importance , qu'apporte la notion du risque à c e s différents concepts. 

Enfin, nous quitt er ons l e point de vue de l'acheteur pour 

nous tourne r v ers c elui de la firme, de s es cadres commerciaux et de ses 

vendeurs, et t enter o ns de dégag er certaine s implications de Marke ting . 
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Chapitre 1.- NA ISSANCE DU CONCEPT 
_______ _ ___ _.:::·. :¼. 

C' est Raymond Bauer qu~ , dans un a rticle (1) paru en L960 , éta­

blit l e s principes de bas e de c et t e notion du "ris que p erçu 11 • Espéra nt 

ouvrir une nouve lle voie de r ech erche dans cett e théori e du Ma rketing, il 

proposa it de c onsidé r e r l e comport eme nt du co nsommateur comme une circons­

tanc e de prise d e risque . Il é criva it a ins i: 

11 Le c omport ement du consommat eur incorpo r e l e r isque e n c e s ens que 

certa ines d e s e s a ctions pr oduiront d es c ons é que nc e s qu'il n e peut 

pré v oir a v e c ex a ctitude , e t parmi c elles-ci, qu e lque s-une s a u mo ins 

s ont susc eptibles d ' êtr e dé s agr éable s. 11 

Poursuiva nt l a r é fl exion sur c e thème , l'aut eur e n déduisait t out logique ­

me nt 

"Le s c onsommat e urs dé veloppent de manière ca r a ct éristique d e s stra ­

t égie s de dé cision e t des mo yens de r é duire l e risque qui l e s r en­

dent capable s d 1 a gir a v e c une confianc e e t une a ~sanc e relative s 

dans d e s situa tions où leur infor matio n est i nsuffisant e et où 

les c onsé quenc e s de l eu r s ac tions s ont , dans u n c ert a in sens, in­

calcula hles.
11 

Dans sa forme l a p l us simpl e , le c onc ep t du risqu e i n dique que 

les c onsommat eurs di s c er n ent un c ert a in ~egr ~ de danger, qu'il s oit d' ordre 

fina ncier, phys i que ou s ocial , à l ' a cha t de nombr eux produits ou s ervices . 

Cet a s pect é t a it s a ns dout e c onnu de la théor i e du Comport eme nt du Consom­

mat eur, a vant que n e par a isse l ' article de Ra ymo n d Bau er, mais son é tud e 

n'en r evêt pas mo ins une r ée l l e origina l ité , e t ce à un dou~l e po int de vue. 

Tout d ' abo r d, c 'est à J ui qu ' i l r e v i ent d'avoir, l e premi er, 

isolé ce conc ept du risque e t d ' en a vo ir tiré une c ert a ine théorie , impar­

fait e e t inc omplè te s ans dout e , mai s des tiné e, s elon s a propr e int ention, 

à " a ttire r l ' a tt e ntio!l de s ch er ch eurs e t p r a t i cie ns , et, a u mo ins, d e 

survivr e à un e p r emi è r e enf anc e
11

• En s e c ond l ieu, il pr op os e c e conc ept 

(1) Raymond A. BAUER : " Consume r Behavi or a s Risk Taking
11

, in " Dynamic 
Marketing f or a cha nging World

11 

America n Marketing As s ocia t i on (R. S " Han cock, ed .) 1960, p p 389 à 398. 
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comme pouvant c onstituer une explication nouvelle du c omport ement du con­

s ommateur. Sans all er jusqu' à pr é tendre qu e l'achet eur s e comport e en toute 

occasion c omme s 'il de vait réduir e un c ertain risque qu'il perçoit lors 

d 'un a chat, il e xplique cependant que bo n nombr e des phénomènes que nous 

s ommes habitué s à traiter , ont une port ée r ée lle s ur l e problème de 

" pris e du risque
11

• 

I l en est ainsi du phénomène de fidé lité à la mar qu e , de c e lui 

de l a "va l e ur a jout ée 11 qu e la pu blicit é donn e a u produit, e t de s p h é nomè­

nes d ' "influenc e personnell e
11

, de " g r ou pe de r é f é r ence
11 

et de II déli'>éra­

tion pr é c é dant l ' a chat
11

• To ut es ces a ttitudes peuvent ê tr e c ons idé r ées, 

s e l on Bau er, comme des mo y ens utilisé s par l e c onsommateur pour r éduire 

l e risque p erçu. 

C' es t a i nsi qu e , lorsqu'il perç oit un risque à l'achat d'un 

c ert a in pr oduit, l ' a cheteur r est e r a fi dèle à la marque ou a u v e n deur 

qu'il conna it bien e t dont il a obt e nu ent i è r e satisfa ction dans le passé . 

De même , s'il s'agit d' un p r oduit nouv eau, il s e p r émunira contre t out 

risque d'erreur e n s'infor mant a upr è s d ' a utres personnes, appelées 

"leaders d 1 opinion11 , qui ont déjà fait l'essai de c e pr oduit. Ou encor e , 

son groupe de r éfér ence l ui indiquera quels p r oduit s conviennent à son 

r ang social, lui évitant ainsi de s en:tler avoir fait un 11pauvr e 11 a cha t, 

aux yeux de s es amis. Enfin, le p hé nomène de la "délibér a tion pré -acha t 11 

n e s ' expliquerait -il pas pré cisément par le hesoin qu'éprouvent les con­

sommateurs, de r e chercher des "moy ens de rédu ire le risque qui l eur per­

mett ent d ' agir a v e c u ne confiance e t une a isanc e r elatives dans c ert a ines 

situations d ' acha t
11

? 

La t entation é tait grande dès lors pour les a ut eurs qui, à la 

suit e de Ray mo nd Bauer , se sont penché s sur ce p r oblème , d ' appr ofondir 

le concept du''r isque per ç u
11 

dans le s e ns d 'une explica tio n t o tale du c om­

portement du consommat eur. Les r ec h erches faites dans ce domaine se sont 

c ependant astucieus ement é cartées de cette voie , s' at t a chant e ssentielle­

ment à mo ntre r l' i nfluence non négligeable que peu t avo ir, dans un compor­

t ement d'achat , la perception d 'un risqu e par l e consomnateur. 
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Cha.pitre II . - m;yE;i;_,OPPEHENT DU CON-:Cfil'.'t 

Le s pr emi e rs d6 v el oppements e t l a p r!mi ère t e nt a tive d ' appr o­

f ondissement s y s t ématiqu e de c e tt e notion 1 fur ent 1 ·1 oeuvre de Donal d 

Cox (1). r ans l e but d e clarifie r l a s i gnifica tion du risqu e perçu, il 

es t ess entie l de po uvoir dé finir : 

a ) qua nd l e risqu e est per çu dans une s itua tion 1 

b) les va ria bles qui dé t e r minent l e mo nt a nt e t la natur e du risqu e perçu 

dans ntimpo rt e quelle s itua tion particuliè r e , e t 

c) l es types d e s tra t égi e s dont l'individu di spose pour r é duir e l e monta nt 

du risque perçu. 

2 .1. Quand peut..-on par l e r de " r i squ e perçu 11 ? 

Si l' on considèr e stric t eme nt l e point de vue du consommat eur, 

il est é viden t qu e l e risqu e doit ê tre perçu pour a ff e ct e r son c omporte ­

ment. Mai s c e tt e perc eption peut e x i s t er a ussi bien à u n n iveau co ns cient 

qu' à un nivea u no n conscient. Cer tains co nsomnat e urs., en e ffe t, n e peu­

v ent ou ne v eule nt r e connaitre qutune s itua tio n d~a cha t dans l aquell e 

i ls s'engagent, pr ésent e un c ert a in risque . Tel serait sans do ut e l e cas 

de quic onque l or s de l' a cha t d ' u ne livr e de beurre , par e x empl e . Vr a i s em­

bla blemen t, l'individu ser a it f ort s urpr i s d ' appr en dr e qu~ un e t elle s i­

tua tion peut êt r e "risqu ée
11

• 

Dans c erta ins c a s ,, hie n s ù.r, l e risqu e appar a itra très cla ire­

ment a ux consommat e urs r l o r s de 1ra cha t d 'un e nouvelle v oitur e no t amme nt, 

ou enco r e de n'•i mport e que l appar eil é l e ct ro - ôé nager_ Ce s biens pr ésen­

t ent l e s da nge r s évidents de pannes , partielles ou t o t a l es . Dans d t a utres 

cas c ependa nt 1 il e st possible que l~indivi du niait j amais pe nsé à a ucun 

des é l éments "risqu és ,,, mai s s on comport eme nt peut a voir é t é a f f ect é par 

u n risque " perçu
11 

à un niveau i nconscie nt . Il s er a n é c essaire , dès l or s , 

(1) Donal d F . COX "Ri sk Handling in Consume r Behavio r - a n int ensive 
s tudy of t wo ca s es 11 , i n "Risk Ta.king and Infor mat i on Ha ndli ng i n 
Consumer Beh a vior 11 7 ed ~ by Do na l d F . Cox - 1967 - pp 34 à 81 . 
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d'inférer à partir de snn comportement, l a. perception d ' un risque , mai s d'une 

manière i nconsci ente . 

L ' au t eur préci se ainsi 

"}'our ê tre capable d'identifi er e t, d ' ana lyser des s itua tions t el les 

que celles-là , nous f ormul erons, dans un but opér a ti onnel, l'hypo­

thèse que le ri sque est , d'une certa i ne manière , perçu par nos 

sujet s , dans ces si t uati ons où ils agi ssent dans une voie t e lle 

qu'il s traitent le ri sque . 11 

L ' hypot hèse consiste d0nc à infér er, à partir de l a construction d 'un trai­

tement du ri sque par 1 1 i ndividu observé , la percepti on d 'un ri sque , même 

s 'i l n ' a pas r ecr,nnu , dans l a situation d ' achat impliquée , l a présence de 

ce risque. 

2 . 2. i• ontant et nature du risque per çu 

A l a base du concept de "ri sque perçu11 se situe la no tion de 

"buts d ' a cha t 11 (1), qui interviennent comme mo t ivati on pour l e crnsommat eur . 

L ' élément de risque est souvent présent dans ce genre de si tua tion. L'ache­

teur, en effet, ne peut toujours êtr e cert a i n que l ' achat qu 1il prévoit lui 

per mettra d 'atteindre un cer t a i n ensemble de buts d 1 acha t qu 'il s'est fi xé . 

Sette incertitude peut résulter de facteurs inhérents 

- a.u produit ( "Si mon out d~achat est le plaisi r musical, un enregi s treur me 

procurer a-t-il plus de plaisir qu ' un t ourne-di sques 11 ?) 

- à la mar que ("La marque X es t-elle s usceptible de r endr e mes vêtements 

plus blancs que la mar que Y11 ? ) 

au lieu de l' achat ( "Vaut--i l mieux a cheter ce pr oduit ici plut ôt qu ' au 

maga sin suivant 11 ?) 

au mode d ' achat ("Recevra i-j e bien ce que j e désire, si j ' effectue l a 

commande par t é léphone,,? ) 

- e t c . .. 

(1) Cfr Donald F . COX et Stuart U. RICH , "l-'erceived Risk and Consumer 
l)eci sion 1':aking 11 , i n l) . Cox ) op. cit. pp 489 et 490 . 
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2 . 2 .1. ~ent ant de ri sque perçu 

Dona ld Cox défini t alors le mont an t du risque perçu par l e consom­

ma t eur comme lf fonct ion de deux f acteur s généraux., 

- le mont ant en jeu dans l a déci s i on d ' achat , 

- le sentiment per sonnel de certitude subject ive de gagner 0u de 

perdre t out ou parti e du mont ant en jeu (1). 

Le montant en j eu dans une s i tuati on d 1achat est dé terminé par 

- l 'importance des buts d ' a chat ( c ' es t - à - di re l a va l eur a tta ~hée à 

l' obtenti on d ' un certai n nombr e de but s ) , et par 

- les coûts (économi ques, t emporel s , physiques e t psychologiques) 

i mpliqués dans l a t ent a tive d ' at teindre un ensemble particuli er 

de buts d ' a cha t 11 • 

Le s coüts considér és ici s 0nt donc composés non seulellient du 

pri x ( coüt éc0n0mi que) mai s au ss i des pert es de t emps possibles , d'un r et ar d 

éventuel dans l a livra i s on du produit acheté ( coûts t empor el s ) , des dépla ce­

ment s per sonnels nécessaires ( coûts physiques) , de l 'insa ti sfaction provo­

quée par un acha t de pauvre qua lité (coût psychol ogi que ), e t c . .. 

GraJJhiquelilent, nous pouvons r eprésenter l a définition que donne 

Cox , du montant de risque perçu par l e consommat eur , selon l e s chéma suivan t 

But s d ' achat 

I mpor t ance 
des but s d ' achat 

Coûts à ~onsentir 
pour a tteindr e 

rfontant Certitude 
en j eu sub j ective 

ce s but s d ' a cha t Ri sque per~u 

GRAlJHIQUE 1 

(1) Ainsi , l orsque le mont ant en j eu est :na j_nt enu constan t , moins 1 1 individu 
es t Gel:La i n que l e8 U O! H:H~Lj_u.e:,1c c z de se;:; c:t,GLi on:::; se1.·unL f avu:r.ables , plus 
grand ser a le mont ant de . ri sque , et, inversément, lorsqu ' on maintient 
constant e l a certi t ude subjective concer nant les conséquenc es. 



Ce s chéma mène àquel ques comment a ires . Mal gr é son i mportante va l eur 

théorique et opér a tionnell e , qui en fait tout l ' intérêt , ce modè l e présent e 

cepe~dan t quel ques déf i ci ences . 

A) Les déficiences du modele 

S ' il 0ffre une certa ine séduction de par sa clarté , sa simplicité 

e t sa rigueur, il nous paraît cependant incomplet, pour autant, bien sûr , que 

l ' intention de l' aut eur ait é té de r el ever les différ entes vari ables qui peu­

vent influencer l a perceptinn d ' un risque chez l e cons o1m~at eur. Il en es t 

ainsi des car ac t éristiques individuelles t elles que l a personnalité , l e 

s tyle de vi e , l e niveau d 1éducation, l ' âge , la composition de l a f ami lle , le 

statut -que l ' on y possède e t l e rôl e que l ' on y j0ue , et c . . . On peut s 1a tten­

dre , par exemple , à ce que la per sonnalité d 1un i ndividu dé t ermine , en parti e , 

l e mont ant e t l e type de ri sque qu ' il per çoi t lors d ' un a chat. Ainsi cel ui 

qui est d ' un t empér ament habi tuellement assez inqui e t percevra plus de risque 

que celui qui possède une gr ande confiance en soi - même. 

San s d0ut e pourr ait- on considérer que ces différen t es varia bl e s. 

influencent pré cisément ce que Cox a ppell e "l e s entiment per s(mnel de certi­

t ude sub j ective de gagner ou de per dr e l e mont ant en jeu11 , mais a l ors , ~e 

conviendrait- il pas de distinguer l e sentiment général de certi tude subjec­

tive , qui affec t e un i ndividu dans t out e si tua t i on d ' a cha t , et l e sentiment 

particulier de certi tude sub.jecti ve , pr.npre à un achat bi en dé t er rniné ? 

Ai ns i cette per sonne qui possède en elle-m~ne une gr ande confiance , aura un 

sentiment généra l de certitude subjec t i ve particulièrement él evé .Ma is i l 

est possible aussi, qu 1 engagée dans une si tuation d 1 achat plu s pr éci se , el l e 

a i t un senti ment particuli er de certitude subjective vraiment très f a ible , 

comme ce ser a it , par exemple , le cas s i elle désirait achet er une nouvelle 

voiture d 1une ~ar qve dont elle a ét é peu sati sfaite par l e passé . 

Nous trouverions a i n si, co:ru;1e fonc t ion du type d ' achat i mpl iqué 

dans une situa ti on , d 'une part l es buts d 1 a chat qui en découl ent e t donc l e 

montant en j eu quii l s dé t er mi nent i ndirectement, et d ' autre part la certitude 

subj ective particulière associée à ce type d 1 ::i,chat qui, el le- môiae , serai t · 

détermi né e , par exemple , par les expériences passées concernant un produit 

de même t ype , de même mar que, ou encore , offert par l e même vendeur. En ce 
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qui concerne a l ors le s entiment généra l de certitude subj ective , il est, 

quant à lui, fonction des car actéristiques individuelles , e t viendrait , en 

quelque sorte , se superposer aux deux autres variables pour influencer 

d'une manière autonome , le ri sque perçu par l e cons0Ilhl1a t eur. 

Les car actéristiques per sonnelles de l'individu, de même que l es 

car a ctéristiques fonctionnelles e t ma téri elles du produit envi sagé sont cer­

t a inement deux types de variables qu ' il convenai t de mettre en évidence 

dans l a dét ermina tion du montant de risque perçu dans une s ituation d ' a chat . 

B) L'intérêt majeur du mrdèle 

Mais la définition de Cox n' en reste p11, s moins très séduisante, 

du f ait principa l ement du car actère opéra tionnel qu' elle présente . Il serait 

très ma l a isé, en effet, de quantifi er des car actéristiques individuelles 

t elles que la personnalité , l e style de vie , ou encore, dans l e ca s d'une 

décision d' a cha t intéressant une famille entièr9 , l a conception que chacun 

se f ait de l a f amille, son homogénéité, etc ... 

Le moins malaisé ne serait cert es pas ensuite de r a ssembler ce s 

diverses influences pour en ca lculer l' eff e t global sur le risque perçu. 

Par contre , l es notions d' "importance des buts d I a cha t 11 , de "coù.ts à consentir 

pour a tteindre ces buts d' a cha t ,. et de 'sentiment personnel de certitude 

sujective 11 peuvent f aire l ' objet dune quantificati on relativement a isé e , 

en utilisant, par exemple , des ~ch8l l es de comport ement et des indices de 

pondéra tion pour cha cun des niveaux (1) . A notre connaissance cependant, 

Cox n'a pa s t enté de vérifier de manière opéra tionnelle l a va lidité de cette 

définition . 

2.2.2. Nature du rtsque perçu 

A côté de cette notion de "mont ant de risque perçu11 , il f aut 

encore signa l er une distincti on importante au niveau de l a na ture du risque 

(1) Cfr Scott M. CUNNINGHA.r··l : '"I'he Ma jor Di mension of Perceived Risk 11 

in Donald F . Cox, op . cit. pp 82 à 108 . 
L'auteur se ba se cependant sur une définition opéra tionnelle différente 
et simplifiée par r apport à celle proposée par Cox . L' exposé de cette 
é tude fera l'obj e t du paragraphe suivant. 
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i mpliqué . Le type de ri sque survenant dans une situati on d ' a cha t est directe­

men t lié à l a na ture des buts d ' acha t . Ceux-ci sont général srnent cons idérés 

comme é t ant de deux t ypes : l e s btt°!;S sociaux d 'une part , l es buts fonction­

nels d ' autre part. Ai nsi parl erons- nous de "ri sque social 11 l or sque l ' individu 

poursuit un but d ' ordre social , et de "risque fonctionnel 11 lor sque sa mo t iva­

ti on es t d I ordre fonctionntü. A titre cl I ex~mple , nous pouvons ci t er comme 

r enfer mant essentiellement un ri sque socia l, l ' a chat d ' une robe de soirée , 

de bijoux de t out genre , etc . . . ; quan t au risque f oncti onnel , il se r e trouve 

en gr ande part i e dans la plupart des biens de cons ommation courant e : produits 

a limenta ire s , électro- ménager s , e tc ... 

La gr ande masse des biens e t services a chetés renfer ment cependant 

de manière po t ent i elle l ' un e t 1 1autre de ces t ypes de risque , à des degrés 

variant , bien sûr , s elon l es cons01ni,1ateurs. 11 en es t a i ns i de l ' a cha t d 1 une 

nouvelle voiture: 1 1individu se trouve confronté à un ri sque d ' ordre soci a l 

( "J e suis médeci n; que vont penser mes amis, r,1es clients 1 si j e n ' achète 

pas une voiture d ' au moins 120 . 000 f rs ? 11 ) e t à un ri sque d ' ordre fonction­

nel ( "Combien de t emps pourrai- je r ouler avec ce t te voiture avant qu ' elle 

ne subisse sa pr emiere panne ? 11 ). 

2 . 3 . Les stratégies de réducti on du risque 

(l,uand l e 1r10ntant de r j_sque perçu se si t ue à un ni veau oü il ne 

peut êt r e tol éré par l ' i ndividu , celui- ci ent r 8pr endra de r éduire ce ri sque 

à un niveau tc lérable , c ' es t - à - dire à un point ressenti de manière subjecti vs 

p3,r l 'individu, t el qu ' i l pui sse prendre la décision d ' a cha t s ans trop de 

crai n t es. A ce niveau, i l a a cquis , consci e~nent ~u non, une certitude suffi­

sant e que le bi en a che t é lui procurera l es satisfacti ons qu 'i l e spèr e en r e­

t irer 1 ou du moins , que celles- ci compenseront l a r g0ment l e 1non t ant en ~eu 

qu ' il a dû i nves tir pour ce t a chat , liappelons ici que l e mont ant en j eu 

n I est pas 1 coI!l!1te on le conçoit couramment , comj)osé des seuls coûts éconoLli ­

ques , ~ais aussi de 1 1en se~bl e des coûts ( t emporel s, physiques e t psycholo­

gi ques) à consentir e t des but s d ' acha t poursuivis dans cette si t uation. 

Ainsi, s i l e consoI!lITlat eur éprouve un ri sque so cia l concer nan t t el pr0duit, 

il n ' en f êr a l ' a cha t que lorsqu ' i l aur a acqui s l a certitude d ' ê tre "approuvé,, 
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par sa cla s se sociale ou son groupe de référence, 

~eci cons t i tue en f a it i ' hypothèse centra l e de ce que nous appel­

l erions ''la Théori e du Ri sque 1:erçu 11 • Ln pra tique cependant, étant donne 

que l e n i veau de t olérance au risque est pr esqu 1i mpos s ibl G à d0c el er chez 

un i ndividu, il es t généra l ement a dmi s comme hypothès e de base que , lorsqu' il 

per çoit un certain risque dans une si t ua ti on d ' a cha t et quel que soit son 

ni vea u de tolérance , l e consomlllat eur agira de t elle sorte qu ' au moment de 

l ' a cha t ce risque soit réduit ou, rnême , éli1üné. 

}!;tant donné l es hypothèses qu'il formule concernant le montant 

de risque perçu par le consommat eur, Dona ld Cox suggère deux types princi­

paux de stra tégi es qui permettront à l ' individu de réduirE: c e montant à un 

niveau tolérable : (1) 

r édui re l e montant en j eu, et ; ou 

- accroître son s entiment de certitude subjective a.e ne pa s perdre c e mon­

t ant en j eu , c ' ~st- à - di r e acquérir un0 plus grande certitude que l es 

conséqu enc es de ses actions l ui s eront f avora bl es . 

? . 3 .1. Ré du~t ion du montant en j eu 

T,e montant en j eu peut "tre réduit de plusi eur s rnaniere s 

a ) l'individu peut, tout d ' a bord, di illinuer s on niveau d'aspira t ion e t se 

dire, par exempl e , qu ' une perte éventuelle ne cons tituerait pas un 

gr and déshonneur, é t ant donné qu ' il n 1 r->.V-l.it pa s en rnains l es a t outs 

indi spensa bl e s à l a réussite de son ac tion ; 

b) il peut égale,aent essayer a. ' a tténuer les sanctions qui sera i ent encourues 

pour avoir t enté, s ans succes, d<') ré1üis er un gain; si, par exemple 1 son 

épouse lui demande d ' ache t er une sal ade, il l a prévi endra qu ' il n ' est 

pas un expert dans l ' art de di s tinguer unü bonne sal a de d ' une m[rnvai se . .. ; 

c) enfin, il peut réduire l es Noyens , financi er s e t autres , par lesquel s 

l e "ga in 11 do it être obtenu. 

(1) Cfr D. Cox "Risk Handling in Conswner !lehavior 11 , in op , ci t. pp 38 à 40. 
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2 . 3 . 2 . Accr oi ss ement du degr é de certitude subj ec t i ve 

La s tra t égi e utilisée dan s ce cadre cons i s t e essent i ellement à 

r echercher des infor1,1a ti ans gr â ce auxquel l es l ' i ndividu l)ourra s e sentir 

plus certa i n que l .a pr oduit qu ' i l considere l ui apport er a t oute sa t i sf ac tion, 

une fo i s qu ' il l ' aura a chet é. Ces i nfor watious peuvent pr ovenir de sources 

trè s di ver ses : certa i ns par ent s ou amis j uge s compé t en t s dan s l e domai ne 

en cau s e , l e vendeur l ui - même , ou encore t out (j sorte de publica t i ons obj ec­

t ives t e l l es que "Tes t - Acha t 11 , l e "lviagRz,ine de s Consommat eurs ,, 1 etc .. . 

l~n f a i t 1 ce s e cond type de s tra t égi e constitue l a voie l e plus 

s ouvent u t ili s ée par l es cons ommat eurs pour réduir0 l e ri.sque per çu . Dans 

une l arge mesure donc, l e tr~itement du ri sque consi ste en un t r a i tement 

de l ' i nfor ma t ion , e t Cox concl ut a insi : " Si l ' on a dme t ce t t e notion , 

l ' i mplica t ion ma j eure en est q_u 1 une voi ê i mpor t 2.,n t 0 d 1 c-mé l i or.a t i on de l a 

compréhen s i on du t r<1i t ement du risque r epos 0 sur un.e mei lleure conna i ssance 

du t r a itement d t:, l ' i nforma t i on 1 notnrnwent de l a mani èr e dont l e consommat eur 

acquiert , t r Rnsforme , u t ilis e , éva lue e t t ransme t l ' i nfornat ion . 11 
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Chapitre III. -- OPERATIOIDJALITE ·, ?l' ~; :,.PERIMENTATION DU CONCEPT 

Scott M. Cunningham (1) fut l e pr e, i er à t enter de ca lculer l e 

montant du risque perçu par U."1 ense:nble de consommateurs 1' étude qu I il 

entreprit portait sur trois produits différents : 

- un rnédicament pour mal de t ête, 

- un adoucisseur d ' eau , et 

- des spaghetti secs. 

La définition utilisée pour mesurer le risque perçu était essen­

ti ell ement cpérationnelle , en t er mes de deux composantes 

l ' incertitude et l es conséquences . 

a ) La certitude, perçue par un individu, qu ' un événement se produira , était 

mesurée par l a question suivante . 
11 Diri ez- vous que vous êtes . tout à f a it ce~tain, généralement certain, 

quelques foi s certa in, ou presque j ~mais cer t a in , qu ' une marque de médica­

ment pour mal de tête (adouci sseur d 1èau, spaghetti secs) que vous n ' avez 

encore j amais es sayée , convi endra aussi bien que l a marque que vous utili­

se z a ctuell eJ11ent ? 11 

b) Les consécluences i mpliquées par l' arrivée de l' événement éta i ent mesurées 

par l a que s tion suivante: 
11 Nous savons que l es produits ne conviennent pas tous aussi bien l e s uns 

que les autres . Par compar a ison avec d ' autres produits , diri ez-vous qu'il 

y a une grande part de danger, quelque danger, pas beaucoup de danger, 

ou a ucun danger à essayer une marque de médicament pour mal de tête 

(adouci sseur d'eau , spaghetti secs) que vous n ' avi e z j amais utilisée 

aupar avant ? 11 

Le s échelles de comportement étant constituée s, une va l eur numé­

rique (2) fut assignée à chaque point de l ' échelle . Combinant a lors entre 

(1) Cfr Scott Cunningham , op. cit. pp 8?. à 100. 

(2 ) 1es ca tégori es "généra l ement 11 e t "quelques foi s" de l ' échelle de certi­
tude , e t l es ca tégori es "quelque 11 e t'pa s beaucoup 11 de l ' échelle des con­
séquences, furent ras semblées en une s eule , étant donné l e peu de diffé­
rences existant entre elles; l e s indices de pondéra tion devenaient 
a insi : 1 - 2 ,5 - 4 -
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elles l e s va l eur s de cha quê ca t égori e (conséquence s e t degTé de certitud8), 

il devenait possibl e da calculer u_. certa i n co effici ent da risque perçu 

e t de dé t er miner a ins i l e s degrés ( é l evé, moyen ou f a ible ) de perc eption 

du r isque , e t c el a pour cha cune de s per sonne s i nterrogées, a insi que pour 

cha cun de s troi s produits envisagé s (1). 

La constr uction de l ' échelle de perception du risque s ' eff ec tue 

comme suit : ( 2 ) 

Bchelle de s conséquences (Danger) 

!:}chelle de lino gr ande par t C::.uelque/ Aucun 
certitude de d8,nger Pas 1Jeo,ucoup danger 

Pondéra tion (1) (2 ,5) (4) 

Tout à f a it 
( 4 J 10 16 certai n !t 

Génér a l ement ; (2,5 ) 2 , 5 "-, , 25 10 1.,,uelques foi s 

Pr esque 
j amais (1) 1 ~,5 4 
certa in 

(1 ) T..e t,ype d e eo1,11Jl110.ic0n <1.11 1 E-ü'fectue S . Cunni ngham est en f a it une rnulti­
plica ti on 2 à 2 dés indi ces de chaqu."' éeh0 77 e , l e choix de l a mul tipli­
ca tion est arbi t r a ire , mais me i lleur sans dout e qu. ' un c ~ :i u1p 7 A B.dditi'on . 

(2) Tableau r epri s de : S . Cunningham , op. cit , p 85, 
J.:.n ce qui concerne l e s indices de pondération , l ' auteur signa l e que 
l ' échel l e des conséquences aura it pu se voir a ttri buer des indi~es 
plus é l evé s que ceux de 1 1 échelle de certitude , s i 1 1 on suggère q_ ,ie 
l 'influence de s conséquences e s t l a plus marquant e sur l e risque perçu. 
I l démont r e cependant , apr ès avoir é tudié l e ca r actère signific~tif de 
7 échelles de perception du risque, construite s s e l on différente s pondé­
r a tions, qu ' aucune d'entre elles ne s ' é t ait a vér ée meilleure qu ' une 
autre pour l ' analyse des données. C' e s t l a r a ison pour l a~uelle il 
propose une pondération identique pour cha cune de s deux échelles . 
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Ilt::.st donc a ttribué un coefficient à chaque per s onne. Ainsi, si 

en ce qui c onc erne l ' acha t d 'un rné J.icament contre l e mal de têt e , elle consi­

dèr e tres danger eux de se fi er à une ma rque inconnue (coefficient dè 11 danger 11 

: 1), mai s qu ' elle se sent nal gré tout certa ine que ce pr oduit convi endra 

auss i bi en que celui de sa □arque habi t uelle (coeffici ent de certitude : 4 ), 

son co effici ent de perception du ri sque se révélera ê t re de 4. I l sera égal e­

i:1ent de 4 si, mal gré qu ' elle se sente très peu certa i ne que ce tte rnarque 

conviendra auss i bien qu ' une autre (coefficient de certitude : 1), elle 

pense que l es conséquences adverses éventuelles ne seront que d ' une f a ible 

i mportance (coefficient de "danger,, : t:) . 

I l es t possiblG dès lors de classer chacune de s personnes dans 

l' une des trois cat égori es, selon l eur degré de perc e_p ti on du r isque , co:nme 

l e r.10n t re l e t abl eau suivant. La 111 .. œsonne préci tée , par exe1·1pl e , perçoit 

l e risque d ' une manière moyenne . 

b) Echelle de perc pti on du risque dérivé~ de l a matrice -----------------------------------------------------

P~rception 
élevée du 
risque 

Perception 
llloyenne du 
risque 

Percepti on 
f a ible du 
ri sque 

Certitude 

{

presque jamai s 

pr~sque j amais 

généralement/qq.fois 

{

tout à f a it 

presque j amai s 

génér a lament ; qq. f ois 

{

'tout à fait 

gènér alement/qq , fois 

t out à fait 

Danger 

une grande p::Œt 

quelque; pas beaucou1) 

une gr ande part 

unG grande part 

aucun 

quelque;pas beaucoup 

quelque/ pas beaucoup 

aucun 

aucun 

Val eur dans 
l a ,aatrice 

(1) 
(:~ '5) 

(2,5 ) 

(4) 

(4) 

(6 , 25) 

(10) 
(10) 
(16) 

L ' i ntérêt de cette construction es t évident • l e f ait de pouvoir 

ca lculer l e risque perçu par ca t égorie de consomma t eurs (par exempl e , l es 

a che t eurs de t e l produit, l es individus appar t enant à t elle classe socia l e) 

per mettra de déterminer l 'influenc ~ éventuelle de certa ~nes varia bles sur 

l a perception du risque. 
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L I apport de Scott Cunningham <lan s l a théori e du risq_ue perçu 

est donc de première i Mportancc.; ·~is si l a cons truction de l ' échelle de 

percep tion du ri s q_ue r epose arbitra irement sur certa ine s hypothès es 

(notamment l es échelons sont espacés de mani èr e. identi q_ue sur chacune des 

deux échelles 1 e t la distance sépa r ant chaq_ue gr a da tion est l a 11,ême ), 

elle constitue cependant un progrès décisif dans l ' étude de ce phénomène 

du risque 1 e t per mettra l e s dév~loppements futurs . 
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Chapitre IV. - LES PHOCJ~SSUS DE TRAITEMEN'l' DU RISQfüj .( 1) 

Dans ce chapitre , nous ana lyserons l e s princi pal es é tude s réa li-­

sées dans l e domaine du tra itement du r i sque, a fin de mettre en évidence 

l es r ésulta ts Iilajeurs qui en ont é t é degagés. La plupart de ces r echerches 

furent centrées sur l ' é t ude de l ' influence que pouvait avoir le risque 

p~rçu sur certa ines variables du comportement du consomma t eur, t elles que 

l' a cquisition, ac ti ve ou pa ssive , d 1 i nforrnati ons 9 l e s communica tions infor­

melles entre consol!l!qat eurs, l es phénomène s de l a fidélité à l a marque, de 

l a confiance en soi, de l a prise de déci sion , etc ... 

Le premi er point 1 cependant , sera consa cré à une é t ude plus 

théorique de l a manière e t des sources yar le31uelles l e consomma t eur 

acqui ert des infor mations . 

4 .1 . Ln, recherche d ' informations par l e consom.oa t eur 

Une des no ti ons de ba s e de l a t héori e du cornporte1rient du consom­

fila t eur es t celle du "flux à deux é t ages,,, selon l aquell e "le s influences 

et l es i dées a ffluent depui s l es mass medi a à des t inati on des leaders d'opi­

nion, e t en suite , de ces der ni ers , ver s l es secti ons l e s moins activRs 

de l a populati on,, (2) . Ce conc ep t peut présent er quelque intér ê t pour un 

certa i n type de r echerche (3), u1ai s comme l e dért1ontre Dona l d Cox (4 ), il 

présent e l ' er reur de considérer couune pa ssive i a pl us gr ande parti e de l a 

populati on . 

( 1) Il s i ed ici de r appelE,r que l es auteurs empl oi ent plus génér alement l a 
not i on de '"l'r a i t emEmt de 1 1 Informa ti on 11 plutôt que celle de "Traitement 
du Ri sque 11 , suivant r emar que fai t e ci-avant (cfr 2. 3 . 2. pl6 ) . 

( 2) LAZARSJ11J.:;LlJ 9 BER;;;LSO~J and GAUDET : "The :peoplE. ' s cho ice 11 ? 1 948 , 2 'éd . , 
New Yor k: Columbia University Pr ess. 

( 3) Ho t airunent pour l es r e cherches dirigées sur l a r e l 2. ti on ,mt re l e s commu­
nications forme lles e t inforl.!ielles. 

(4) Donald F . Cox : "Th e Audi ence as Communi ca tors 11 , in op. cit. pp 172 à 
18 7 , 
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De nombreux cons nmmat eur s sont a ctifs en c e sens qu ' il s rech0r chent réellement 

de s infor111at ions , I ,Ei consom,,1at eur n I es t donc pas seulement l e " r é c ept eur 11 

d ' informa tions dont l ' initia tive de l a tran srlis s i on a pparti endra it aux mass 

media e t aux l eaders d'opinion, mn.i s il peut a us s i, lui-r,iême, fai r e progresse r 

l üs informati ons dont il a besoin, depui s c e s mêmes sources . 

Cox ci t e à ce t eff e t de s résulta t s indiquant qu e p lus de 50' 0 o 

<it➔ S cnnversa ti ofls conc ernant un produit pa r a i ssent a voir é t é engagées non 

_pa r des 11i nfluent s 11 offra nt sponta nément des renseignement s sur c e produi t 

aux membr es du groupe , rnais bien par des "non- l eade r s 11 r equéra n t des informa­

ti ons auprès ùc ces i nfluents. Le concept du flux à deux é t ages e st donc un 

1;1odèle incom1ü e t en ce s ens qu'il n e decrit qu ' une parti E:: d e l a r e l a tion 

en tre l t::s ca n a ux de co11w1uni cati on forraels (en provena nce de l a firme) e t 

informe l s (en prov enance dos consommat eurs) . 

Le point de départ de l ' é tude de Cox se définit pa r cette cons ­

tata ti on que l e consomma t eur a un besoin d ' informations . Celles-ci peuvent ê tr:e 

obt enues à partir de troi s sources différ ent es ; 

l J Le s ca na ux gérés pa r l a f irme 
.,,, 

Il s ' agit ici du produi t l u i - inême e t de ses différentes ca r A.c-

t éri s tiques t e lles que l e prix , l ' er,1ba llage, l a publicité , l a promo ti on, 

les ca n a ux d "° distribution, l a pr és ,:n t a ti on, l a vent e personnelle 9 e tc ... 

A propos d e c e t y pe de c a na l, l e consom1na t eur peut s e poser de s qu esti ons 

quant à 

- l ' informat i on fourni e (" :Peut-on s'y fier ·tJ e t 

- l'informati on r e t enue ( 11
'[ aura it-i l qu e lque dé s a v anta ge dont nous n ' a u-

rions pas été informes '( 
11

) 

2) Les c a n a_ux gérés pa r l e cons ommat eur 

Ce t ype de camü es t constitué de c e qu e 1 1 on n,ppelle cour2.m­

ment l a " publicité de v i ve v oi x 11 • 11 l)r ésente , pa r rapport an type précédent 9 

l es a va n t age s d ' une p lus gr a nde fl exibilité ( l 'individu peut d emander des 

r en se i gnement s sur l es seuls point s qui l ' int é r essent) et d I une :neilleure 

fi a bilité ( pui sque l ' informa t eur n ' est pas s upposé r epr é s ent er une marque 

pRrticulière). 7::;n outre , i l peut offri r un plus gra nd mont ant d ' informa tions 
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concernant non seul ement l Gs performanc Gs du pr oduit, J'.la i s aussi l es conse­

Quences socia l es ou psy ch ol ogi Ques d 1un8 déci s i on d ' a chat. 

Par cont r e , e t toujours par compar a ison avec l e premi er type 

de cana l, l a publicit é d e vi ve voix peut être considéré e comme présentant 

une moindre corrrpé t un ce . Le s di scussions s urvenant èn t r e consomI'l.a t eurs s ont 

parfo i s superficielles, e t nombreux s ont ceux QUi n'hésit ent pa s à ériger en 

vérité pr emi ère de s i mple s "on dit " ou à s e j ug<Jr compét ents à propos de ca ­

r actéristiQue s t e chniQue s dont ils ne conna issent p~s gr and chose . bnfin , la 

r echerche de C<:: S infoarntions peut, da ns certains ca s 9 s ' avérer n t, ttement plus 

coûteuse , entra î nant de s perte s de t emps éventuelle s ou certa i ne s dépens es 

nécess~ire s pour obteni r l e s infor mations ou pour susciter ce s discus s i ons . 

3) Le s canaux n eutres 

Les so1.n:·ces neutres d ' infor111;::i, ti ons sont consti t ué,:: s par toutes 

sort &s de publications à ca r ac t ère ob j e cti f : 1;Hg<'t zines , arti c l e s de jour­

naux, émissions de r a dio e t de t é lévi s i on , Qui ne sont influencée s directc-

1:1ent ni pa r l a firme , n i par l e conso11rnia t eur . i l s ' agit , par exei11:i_ile , e t en 

ce QUi conc erne l a ~e l giQue , d(:, l ' qnci en "Haga zi ne des Consomma t eur sn à l a 

t élévision, et de r evues comme 11 Test - Achat
11

, " U1'1 IJJ.":• ;C
11

, "Nous , a che t eurs
11

, 

e tc . .. Ce s r evues s e chargent de t e ster ùes produi ts de même type ,,1ais de 

marQues différ entes , sur bas e d ' un cer~a in noiilbr e de car a ctéri s tiQue s 

principal e s . 

Le s r ésulta ts QUi en sont dégagés présenten t l es avantage s 

évidents d'obj ectivité e t d ' i mpartia l i t é ( enfin, nous l ' e spérons . . . ) e t 

d ' une pl us grande compétence . Dans certa ins cas cependant, ce s cana ux peuvent 

être d ' un coût a s sez élevé . j,_;n outre , s e présent an t s ous l a for me de pério­

diQue s, l e s r evue s ne r épondent ~as t oujours à 1 1i n t ér ê t e t qux be soi ns pré ­

s ents de s consommateur s , et peuvent dès lor s manquer d ' a ctualité lorsQue 

ceux- ci désireront utiliser l es r é sul t a t s des t ests pour guider l e choix 

Qu 'i ls auront à faire QUelQUt-S moi s plus t ard . 

Le cons ommat eur choi s ira par mi ce s différ ents types de canaux 

celui Qu 'il juge l e plus opportun ; ma is l e plus souvent, il l 0s utili ser a 

simul t a rn5ment. Le modèle pr é senté pa r Dona ld Cox suggèr e en eff e t, Que c r:; s 

canaux s ont considéré s pa r l es consornma t eurs comme comp l émenta ir8s plutôt 

que compétitifs . 
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4 . 2 . Le risque perçu et l es varia ble s de comporteoent du consomilla t eur 

Hous signa l erons dans ce tt e section l es principales études 

mettant en r e l at ion l e risque perçu avec l e s comrüunica tions informelles , 

l a fidélité à l a marque e t enfin l a prise de décision du consomillat eur . 

4 . 2 . 1. La percepti on du risque dans l es co1lli~unications informelle s 

Les r ésulta ts exposés ici s ont r epri s d ' une é tude de Scott 

Cunninghan (1) et concernent l a me sure dans l aquelle l e risque perçu peut 

r endre compte de l ' exi s t ence de telles communica tions inforinelles . 

L ' auteur me t a insi en évidence que l a probabilité est plus 

grande pour l e s consomr,mt eurs percevant fort l e risque , d ' avoir discuté du 

produit pendant l e s six derniers mois, en compara ison de ceux qui perçoi­

vent f a iblement l e risque. De pl us , l es personnes qui écoutent parler de ce 

produit sont l e pl us souvent celles qui perçoivent fort l e risque. Cette 

même rela tion se r évèle s ignificative en ce qui concerne l e car a ctère ré­

cent de ces discussions , mais non à propos de l eur fréque nce . ;jnsuite, il 

a pparaît que ces mêmes personnes sont légèrement plus susceptible s de 

prendre l'initia tive de conversations sur l e produit, et lorsqu ' elles agi ssent 

de l a sorte, il est plus probable qü ' elles sollicitent des r ense ignements, 

par r apport aux personnes qui ne perçai vent qu ' un f a ible risque . Ces r ésul--

t a ts soutiennent l a thèse selon l a ~uelle l ' individu qui perçoit fort l e 

risque, l e r éduit à trav ers l a recherche d ' informations. 

};n réSlmé , l e s r ésul t ats principaux de c ett e étude indiquent 

que les individus qui perçoivent fort l e ri sque 

- discutent plus souvent du produit ave c d ' autres consommat eurs , 

-écoutent plus souvent parl0r de ce produit, surtout lorsque l ' a cha t e st 

proche, 

- prennent plus souvent l ' initia tive des conversati ons, et ce pour solliciter 

des renseignements , 

par compar a i son av ec l e s personne s qui perçoivent peu l e risque. 

(1) Scott Cunninghaill "Perceived Ri sk i n Infor rnal Co1r1munica tions 11 , in 
D. Cox, op. cit. pp 289 à 316 . 
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Une autre r echerche fut conduite , toujours dans ce domaine des 

communicati ons informe lles, par Johann Arndt (1) 9 e lle fut centrée sur l e 

processus d ' adoption de nouveaux produits. L'auteur dégage a insi, parmi les 

principaux résulta ts, que l a perception elevée du ri sque est associée à 

un degré é l evé de fidélité à la marque, .''-'D outre, par comparaison avec l e s 

personne s qui perçoivent f a iblement le risque 1 celles qui le per çoivent 

relativement fort se révèlent plus a ffectées 1Jar les comntmt aires de vive 

voix, que ceux- ci soient favorables ou non. Plus précisément, l ' adoption 

par ces personnes du nouveau produit est plus susceptible d ' ê tre accélérée 

par des comrr1enta ires f avora bles et d I être freinée par des conunentai r e s 

défavorables. i nfin, l a conclusion essentielle tirée par Arndt, de cette 

étude , es t que l a percep tion du risque se révèle a s sociée non pas au fait 

de s ' exposer aux conversations de vive voix, mai s bien à l 'impact de ces con­

versa tions. 

1i!n d I autres t er mes , les individus se trouvent engages dans des 

conversations concernant un produit , pour d ' autres motifs que celui d ' avoir 

perçu un r i sque, comme , par exemple , sel on une habitude , par désir d'infor­

mation, ou même par l e simpl e f a it du ha sard . Par contre , l a r e lation au ris­

que perçu devi ent significa tive lorsque sont exaiainé s l a portée de ces con­

versations et l'intérêt que ces personnes y témoigna i ent. 

4 .2.2 . Le risque perçu e t l a fidélité à l a marque 

Il faut admettre, à première vue , que le s individus pour les­

quels le risque est élevé, devraient , dans l e même r apport, être particuliè­

rement fidèles à une marque , é t ant donné que l a fidélité à l a marque est un 

des moyens par lesquels l es consommateurs pouva i ent réduire , contrôler , ou 

écarter le risque p0rçu à l ' achat d ' une marque non encore e ss~yée. C' est 

Scott Cunningham (2) qui s e chargea de t ent er de demontrer cett e hypothèse. 

Il est à r eio1ar quer cependant qu ' il existe nombre de motif s autres que la 

(1) Johann !1RNDT "Perceived Risk, Sociome tric Int egr a tion, and ;/ord of 
~iouth in the a doption of a new food product 11 , in D. Cox, op . cit . pp 
289 à 316. 

(2) Scott iJI . CillTNI NGHAM : 11 :Perc ei ved Hisk and Brand Loyality
11

, i n D. Cox, 
op. cit. PP 507 à 523. 
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perception du risque , qui peuvent expliquer ce phénomène, comme, par exempl e, 

la simple inertie ou l'habitude . Dès lors, la questi on soulevée es t "la mesure 

dans l aquelle la fidélité ou l' engagement à une marque semble être fonction 

du risque perçu 11 • 

De c ette enquête il ressort l'évidence d'une forte rela tion 

positive entre l e ri sque perçu et l'engagement à une marque , qui, en outre, 

apparaît r elié au type de risque perçu par les individus : plus sérieux 

est l e type de risque, plus élevée sera l a probabilité de fidélité à l a 

marque. En d ' autres termes, ceux qui perçoivent de manière très claire 

un risque précis associé aux conséquences éventuelles, ont une plus grande 

t endance à être fidèles à une marque , que ceux qui mentionnent s eulement 

comme risque possible , des ''réactions incerta ines 11 ou l'ïncertitude quant à 

l a qualité 11 • 

La relation étudiée n' es t pas toujours simple cependant. Le s 

consomma t eurs perc evant fort l e risque ne se comport ent pas comme s 'il s 

étaient enfermés dans une 11camisole de forc e 1, que s er a it l a fidél ité à l a 

marque. Lorsqu'il s paraissent susceptibles d ' agir de l a sorte (à l a re­

cherche d 'une meilleure marque), ils essayeront cett e nouvelle marque 

après, bien sûr, une période de réflexion appropriée . Si l a nouvelle marque 

ne répond pa s entièrement à l eur a ttente, ils se r etourneront vers les 

marques é t ab~ies. Lorsque l e marché est stable , c ' est-à-dire en l'absence de 

nouvelles marques, il est plus probable qu 'ils fassent preuve d'une 

grande fidélité. 

Et 1 1 aut eur conclut a insi : 11 A tout prendre , les données sou­

ti ennent tout de E1ême une thèse impor t ante : l e s consommateurs percevant 

fort l e risque ont une plus grande t endance à être fidèles à une marque, 

lorsqu 'il s ont de bonnes raisons de l 1 être 11 • 
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4 .2 .3 . lJe ri sque perçu ut la prise de décision du consorru a t eur 

Tieux a uteur3, Du~~ld Cox et St~art Rich (1) entreprirent 

d ' é tudier l 'influence que pouvai t avo i r l a perception du risque sur l a 

pr ise de déc i s i on d.u consorrnnateur, dans 18 cas d ' a chats par t él éphone . A 

pre;niere vue, il sembl ai t acqui s q_ue l ' achat par t éléphone , pui squ 'il renfer­

me un de~ré asse z élevé de risque de par son grand montant d'incertitude, 

deva it être souvent é car t é par l es consom:r.ia t eurs qui perçoivent fort l e 

ri sque . 

Et de f a it, l e s résultats indi quent que , du moins dans l e cas 

d ' achat s par téléphone , le risque perçu est un dé t erminant principal du 

coc1port ement. La ma jorité des femmes interrogées ne font pas l eurs a cha ts 

par t é l éphone, e t l a raison la plus corrmmnément c i tée en est l a peur de ne 

pas recevoir c e Qui es t désiré ( c ' est-à - di r e de ne pa s pouvoir sa ti sf ai r e 

ses buts d' achat). ?:!n outre, l a confiance é1Jrouvé e à l a commande d 'un ar ticle 

par t él éphone (en d 1autres t er mes , l' a bsenc e de ri sque per çu ) e st r eliée 

au genr e de 1,1archandi se effecti vernent commandée. Ai nsi donc, pour de noin-­

breux c onsommat eurs, le risque perçu es t une cons i dérat i on e ssentiel l e pour 

décider ü'acheter ( ou non ) par téléphone , e t aussi pour décider quels ar ticl es 

il faut commander ( ou n e pas 0ommander). Lo:;:-sque l e ri sque perçu es t trop 

élevé , c e mcle d 1 achat est écarté . .... e résulta t est An a cco~ct avec un autre 

r ésultat é t abli précedemmen-c par Cox , se l on lequel l es c0nsommat eurs t endront 

à éviter ces s~_tua tions d 1achRt dans l esquelles l e risque per çu es t trop 

él evé. 

:i"<;n ce qui conc erne l es stra t égies de r éduction de 1 1 incertitude 

parmi l e s acheteur s par t é l éphone r et enus dans l ' échantillon , l a plus sou­

vent citée est l a recherche d 1 informat ions ( gL:_é r a l emen t l a :publicité dans 

l es journaux ) . Les "chercheurs d 1 i nformations 11 sont plus susceptible s d 1 ê t re 

de grands a cheteurs par tél éphone , que ne l e sont les personnes qui se 

fi ent à l eurs expériences passées , Et celles qui sont capables et dés i reuses 

de se l::i, ser su:;:.· l a publ ici t é des j ournaux pour l eurs a cha ts ( "'n généra l) 

(1) Donald 1'7. COX et Stuart lJ , RICH ;, 11 :Perce ived Risk and Consumer Decision 
ll,aking 11 , in D, Cox, op. cit , _py 487 à 506. 



- 28 -

sont davant agé de proba ble s a cheteurs par téléphone , que ne l e sont l e s person­

ne s pour qui l e s journaux offrent peu d 1 intér 8t, 

:i:,' aut eur ajoute encore ½.ue si, strictement parl ant , les conclu­

sions devai ent se lhliter au risque perçu l ors ds s acha ts par téléphone, il 

est possi -ble, cependant , d ' établir q_u elques propositions "spéculati ves ,, sur 

la mani ère dont ce s conclusions pourrai ent s ' appliquer à d ' autres si tuations 

d ' a chat . Ai nsi fait - il remarquer que , "tandis que l e mont ant e t le genre de 

risque peuvent vari er pour différente s situa tions d ' a cha t ( e t pour différents 

consommat eurs) , il (l'auteur) s erait surpris si l e risque perçu n ' était pas 

un phénomène à peu près univer sel pour t out a cha t, puisque les f a cteurs néc es­

saire s pour produire l e r i squa (1 1 inc &rtitud6 et un montant en j eu) so11t 

pr ésents da ns de nombreuses s i tua ti ons d' a cha t , -:::; t l e s données indiquent 

q_uG, lorsqu t: C L,S f a cteur s sont pré sents, l es a che t eur s perçoivs-nt off ec tivu­

men t l G risque 11 , 

Conclusions 

En résumé, nous avons, dans cette s ection, mis t=m évidenc 0 

l 'ii!1pact i mportant , _par mi l es ué thod0 s do r éduction du ri sque à l a disposi­

tion d8s consor,mmt Gurs, d8 l a rechercht: et du t r a i t --uknt de s inforna tions , 

Nous avons ensui te dég gé troi s typbs c:.1 2.tti t. .des que l a _per ­

ception d I un risque pouvait entr a în1.; r de l a pP..rt de s consornr11a teurs , C 1 (::st 

a insi que l es individus porcevant l e risque de façon é l evée, d. 1 une part t en-­

t r:mt de lo réduirG par l ;:1, r e ch,:rche d I infon1ations l,, travers l os canaux d0 

cor1Bunica tion informels, e t, d 1autr8 p rt s ont plus sus ceptibl~s qu~ c8ux 

qui ne :perçoive:,nt qu ' un faibl e risque , d"' s0 i,10nt rer fidèles à une marqu\.) 

et d 'écarter l es s i tu;;i, tions qui :i:; r é s entcnt È:. l •·urs y0ux un risqu12 tro:,1 él Gvé" 

Ce s trois r é sulta t s prouvent à tout h: moins 1 1 i ill.Jortanc t: non 

négligeabl e du ri s que ptcrçu sur c ert.·ü ns aSJJects 0ssenti e l s du conportei.1t-nt 

c!.u consommat eur, 
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Chapi tre V. -- LJ>LICATI ONS DE MARKETING 

:tJans l e s qua t r e prer.üers cllapi tr0s, nous Rvons porté notre 

intérêt essentiell ement sur l e point de vue du consomma t eur : nous avons a insi 

ana lysé l a manière dont il pvrçoit l e risque e t l es moyens dont il dispos e 

pour réduir8 ce ri sque perçu. A présent, si l ' on s e tourne ver s l a firme et 

si nous nous ba sons sur l'hypothèse i mplicite que l e consolill~at eur éprouve 

l e besoin de r éduire l e risque perçu, une li gnc, d ' a ction évidente s ' offre 

à 1~ firme ou, pl us spécifiquement , RU vendeur : il va s e présenter, pour l e 

consomma t eur , coï'n:ie un ''réduct"mr clc risquc,
11

, un 11 i nforma t eur 11 chargé de l e 

ras surer sur l os craintes qu 1il éprouve , t ant sur l e plan fonctionnel que 

sur l e pl an soci a l. Une voi e de r echerche i mportante ost a insi ouverte, 

bien que , jusqu ' à pr ésent, pou d ' é t udes a i ent é t é r éali s éG s dans co do,na ine. 

vans ce chapitre , nous exposerons t outefois l a principa l e 

d ' entre elle s, celle de Der ek Newt on, a i ns i qu 1une no t a de Donald Cox con­

cernant l e s canaux de conuunicat ion . 

5.1. Le vendeur en t ant qu ' agent d ' i nfluenc e 

Sur ba se de r é sulta t s de r echerches r écent e s ïnenéos dans l e do­

maine de 1 1 2.::: tivité de prise de déc _sion du consoim.%1. t eur , _Jer ok Newton (1) 

s ' a tta che à i dentifier l e s conditions sous l e squelles "un vendeur e s t l e plus 

souvent suscoptibl c d ' ê tre effica ce en t n,nt qu ' agent d 'influenc e sur l e com­

portement de 1 ' a chot our c~ ve:ntuol
11

• 

I l construisit Ri nsi un modèl~ suggér ant que l e vendeur, en 

posse ss ion du messa ge a ppropri é , é t ait l e plus souvent effica ce , en t ant 

qu 'inforuat eur, dans l es ca s suivants : 

(1) Der ek A. NEWTON : "A 1:arke ting Corru;mnica t i ons 1,:odel for Sal e s 1Vianagcrnent 11 , 

in D. Cox, op . cit. pp 579 à 602. 
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a ) dans l es si t ua tions de risque noyen, où l ' a che t eur po t ent i el a besoin 

d 1 inforria tions t echniques ou d ' un 11 réconfort 11 psychosocial ou encor.:o des 

unes et de l ' autre ; il es t n0cessa iro cependant qu ' il possède une con­

fianc e suffisante dans l ' a cha t pour écouter l e v0ndour; i l ne doit donc 

pas a dopt er une a ttitude d0 défens e le r endant i nperr1éablè à tout argu­

nent persua sif (1); 

b) dans l os situa tions où l e ri sque psychosocia l e st é l evé e t supérieur au 

risque fonctionnel, lorsque l e vendeur offre un r éconfort d ' ordre psycho­

socia l; dans ce cas , l a confi ance d0 l ' a che t êur éventuel concernant son 

a cha t ne doit pa s ê t r e à ce point f a iblu qu ' il en devi enne i mpossible 

à persua der ; 

c) dans l e s situations où l e risque fonctionnel est él evé e t supéri eur au 

risque psychosocüü - si le vendeur fournit l es informa t ions t echniques 

appropri ées. 

La stra t égi e des vent es qui en découl e, consis t e, dès lors , 

pour l ' exécutif, à se poser un certa in nor1bre de questions, avant de CTettre 

sur pied les campagnes do vente et de déployer l e s vendeurs 

a ) Quel nontant de risque l e consommat eur ou l ' a che t eur éventuel perçoi vent ­

ils à pr opos - des ca r ~ctéristiques fonctionnelle s du produit, 

- des a spects psychosociaux de l ' a cha t? 

b) Q,uel nont n.nt de risque notre consonnat eur ou notr\_; a cheteur éventuel 

types perç oivent - ils dans 

l e f a it de dépens er l e nontRnt du prix de notre produit , 

l a probabilité que notre produit l i vrer a s e s performanc es promises, 

- l R probabilité que notre produi t mettra en va l eur 1 1 i nage que l e con­

somm=tt eur s e f a it de lui- mêTie ? 

c) ComH&nt l a réputa tion de notre f irme (l ' ens embl e du "narketing rriix 1J 
- vient- elle à l ' appui des a spects fonctionnels de no t re ganne de produits, 

- r a ssure- t-elle l' a che t eur dans s e s besoi ns psychosociaux? 

(1) L ' auteur distingue les deux types de risque : le risque psychosocial et 
le r i sque fonc t ionnel , et t i ent l argement conpte de cette dis tinction 
dans l a construc t ion de son modè l e. 
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d) De quelle manière nos vendeurs réussissent- ils à offrir 

- une i nforma t ion f onc tionnellr pour 1 1 a chet eur évenh• ::l f a ce à un pro­

blèue à r é soudr e , 

- un r é confort d I ordre socüü pour ce : 1ê-:t, a che t eur éventuel en quête 

cl 1approba tion? 

G) Cor,u~ent pouvons- nous aué liorer notre strnt égi o do s vont0s dans l e but 

d ' har nonisor 

- 1~ présentati on des ventés avec l o snobisuç affiché par l ' a ch~teur 

éventuel, 

l a fr équenc e d ' appel avec l vs niveaux dd confiance de l ' a che t eur 

0ventuel? 

Ce a odel e, que propose Newton, èonstitue une exc8lldnte appli­

ca tion des différ ents thèmes théoriques 8xpri ués dans l es cha1Ji tres précédent s 

Il per ;1e t une ueilh,ure compr éhension de c0 que doivent être, d I une par t 

l e planni ng stra tégique des vent es, e t d ' qutre part l e rôl e dos vendeurs 7 

lorsque l'on considère l ' a che t eur éventuel s e l on une dGs car , ctéristi ques 

essenti elles de son conr,orteuent , c 1 Gst-à- àire celle d ' une personne en quête 

d 1infor;-mti ons susceptibles de réduire l e: risque , t ant soci a l que fonct i onnel, 

qu ' elle per çoit dans l ' a cha t proj e t é . 

5 . 2. Utilis. ~i on des cannux de coim mication fornels ot in :ormels 

L ' étude de Der ek Nuwton, préscnt é0 ci - dessus , tra ite es sentiEl­

leBent, s i l' on se r é fèr e à l a di stinction quu pr oposu Dona ld Cox (cfr supra 

p 22) , uGs cana ux formels de coliliiuni ca tion, c 1est- d- dirc de ceux qui se 

trouvent entre l es unins de l a firme . L ' approche fü, Cox ( 1) revêt donc un 

r éel i ntérêt dans l a 1.r1e sure où il étudi e l es type s cl I opportunité pour l a 

firue d 'influencer ou , du uoins, u.c travailler en t enu.n t conp t e, plut ôt qu ' en 

les ignorant , ùt.: S canaux de: conuuni cRtion du consornua t eur. 

(1) Donrtld COX : "The Audi ence ns Com1unicntors 11 , in î)ona l d Cox, op . ci t. 
pp 185 à 187, 
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b'n p r c: .i or liou , il pc:mt s ' a vé r Gr possibl e de stinul er l e s l ea­

der s d ' opini ~n, ù a t ~l l e sortb qu ' ils r e l a i Gnt c ert~i ns tyJ es d ' information 

v0rs 1 1 a u dit.,n ce , e n i n t roduis~,n "t , p:1,r c:XbJp l e , un"' publici t ,; J0stinéo à /èug-

1.1t:nter l ' a ctivi t ~.i d e convt: r s -:,, ti on pa r u i l Gs u tili s[). t eurs po t enti ...:ls clu pro­

duit. Dr-ms l e c a s où c ett e t .:i.. c tique n e pourr:ü t r éussir, 1 '1 fir J1.1c pout encore 

stiuuler l ' ac tivi t é ù~ r~chercho d ' i Dfor nQti ons Jans l o but de t irer a vanta ge 

d'un flux d ' infor flati on s , liuité 1.1::1.is f avor::i,b l u , a tra v ers 1 1:J s can a ux propre s 

aux conso,J1-1a t eurs. l~t ,-1ê;1e ctAns l e s si t ua tions où i l n ' y ro, aucune possibilité 

pour e lle d ' influenc er soit l es l eaders d ' opini on , soi t l es cherchours d ' in­

f or;îa ti ons, l ' cmtrepris é) p eu t encore coordonn"'r sus progr:=w.1:·10s de co1munica­

tions for nello s a v e c l es infonw,t ions que l e consoE1Jia t eur r eçoit dé j à à tra ­

ver s l es ca n a ux infor uels. 

Dona l d Cox conclu t '.1- i nsi : "Aujourd ' hui, l a f i r;'le e st prîncipa-­

le; w nt i n t éressée à r éali s 2r un progra:'1ne de co;ir1unica tions équili brc , en 

a a.ap t ant 1 ' i .. 1por b.nc,, reL'tt i v c donnée a ux di v ers é l cinent s de s e s ca na ux de 

c o11:,1unica ti on for;1e ls , à ll:ur sui t e t t:;upor ,ü l e. nans l ' ~',Vvn ir, l es ca nnux 

i nfor no l s pourront, Llrms un c urt[l,i n sons , ê t r e con s i dér ûs c o1111G f a i s étnt par­

tiG du ;;1ar ket i ng , lix
11

• 
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CONCLUS I ŒJS 

Nous a vons pr oc ücté , Jan s c e t t o _l) r c1 lier c.. parti e , a 1 ' ~mtlysE-

clüs diff ür en t '° s é tuJ.e s réa lj_·se0 s dan s l e donn, ine d e l a per c ep t i on du risque . 

Ct... s a pport s i-J èUV~nt ê tre r éparti s en cleux gr 3,n d 0s cla SSL- S. 

L':1 pr eiü e r L coupr end l e s a 1JlJ or t s thé Jrique s de Cox, Cunningha .. 1 

et fuw t on. JJonn.ld Cox entrq)rit de cla rifi er, de mi eux c e r n e r l e concept pr t ­

s enté 1mr Be-tu e r e t d ' en :pr opo s e r une f or ... ,e plu s ri g oureu se . Sco t t Cunni n­

gha n en dé ga g ea une dé finiti on plus opér q tionnc;llc p 0:r ae tt9,n t d e cn lculer 

l e ïJont a nt d e risqu e p8rçu . )<Jnfin, Der e k Newt on pr oposa c erta ine s i riplicR­

tions d .s :r'Inrke ting s u scc pti ble s d I inté r esser l a Direction CoinDercia l e . Ce s 

dév e l opp oi:lEmts p 0r .r:1ottcnt ûe pa rll,r à pr é s ent d I un8 "th<:S oriE., du risquc 11 

quo 1 ' on p e u t considér e r c oH.::te un s ou s - sys t e,% d0 l a théor i e , plu s va ste , 

du c o1Jl) ort0ncn t du c onsrn1lJ'c t our . 

La s uc onclL, cla ss e est c onstitué0 dcls n~1brou s ~s r e cherche s ex­

p~rii1ent::ü e s di r i g6G s s ur l ['., i k .: sur e de l ' infl u 0nc ,.: du r is q_u e 1>0rçu , sur 

un c erta i n n or:ibr e de v ::>.riE'. b l c s du c ouport c., ..JE.m t du c onso:.1..1R t eur. 

Ct:: s no:.1br0ux d év e l op1;0J.11,.,nt s l)r ouven t qu e l ' n,ppe l d .J R . Ba u er , 

qui e spér a it 11 :èttire r 1 1 a tt enti on cL c s ch erchour s e t p r n, tici en s 11 , n 1 0st pa. s 

r a st6 s ~ns L2pons~. 1 8 con ce~t du Lisquc s 1 os t r 0v é l é Œ1 un gr and intur 8t 

p!lr üli 10 s n,u t eurs, d r-ms l ei, . t<.rnure où il per :01e t de: LÜ 8 ux con vrenclr c) c ertc1, i ns 

a s pe cts e ssenti t.: ls du c oi:1port e.,1cnt du c onson1:1a t eur . 

. a is l e s voi e s de r e cherche r e stent n on brousos encore dans 

c 0 doinnin0. 

Not m 1,1ent il s e r a it très intér e ssant d 8 mett r e en n ,l Q, ti on 18 l!10nt'l.nt do 

risque l)er çu e t l 1 i r:.por t :::i..n c 0 de 1 1 a ck it. On c onçoit a ism.wnt, à p r e.ü è r l; 

vu 8 , que l e ri sque n,u g10n t e :,v 0 c l ' i 11i-)ort:.1nc ,; " sub j e c t ive
11 

d e l ' a cho.t pour 

un i ndiv i du l CL- Ci 8s t d ' ü lL.:ur s con f orï1c) :"\,UX 1)r opos i t ion s 0 1 li s os inr 

JJon 3.l d Co,(, s i 1 ' on c on s i d.è r e qu e 1 1 .'7-ch 'l. t e st r opr J s cmtu -pn_r l e 11 .Jont r-mt 

en j eu dans l :i, s itua ti on
11

• 
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J\1,"..is l ' originalité cons i ste r a it à envisa ger 1 1 i nporta nc c "obj co ctive 11 de 

1 ' ·1,cha t ? qu ' el l e soit i.1e surd,:. par la pri x du produit, ïJa r sa duré e- de vi e , 

sa f r équenc e d ' u tili sa ti on, ou J:)ar u 1a utres critère s encore . On pourrait 

é tudi er a insi à partir du quel degr0 d 1 L ,rporta nce le risque sera it suffisau­

rnent elevé pour ê t re _LJerçu i,ar le consou.L1a teur . 

D' Ru tra s chaüps de r e che rches _possibles consistera i ent dans 

l ' a na lyse de l a not i on du risque perçu en re l ~ti on a v e c c ort1-ins ~spe cts 

du couportent.mt du consoT1Jmt eur, t e ls que le processus d ' a ppr enti ssnge , 

de résoluti on du riroblèBe , du cha ngenent d 1 1-ttitud0, e t c ... Enfin, cou 1e le 

soul e vnit J . Sh e t h (1J, il s er cüt d ' un grand intortt d 1 E5 t udi er l e c :-i.r a ctere 

dyn9,nique de 11, notion ltc: 1 , " pri se de risque 11 • 

Certa ins d.e c es po L lt s seront n.bordé s, . mis d I une nani er o ass8z 

génér ale ? d::i,ns l ,,_ s e cond \.., p8,rt i e de c e trav·ül. J\Tous t ent ,~rons, à ce t t e 

occ~"t s i on, c,. ' npporter notr0 110<1.e st e c ontributi on a c es ctiffé r ents '10v eloJ:)­

p81knt s. li:nsui t e, la troisiè11e parti e nous per ;rnttra J.' intégr er à l a noti on 

du r i sque l E- 1iroce ssus c 01:1p l exe d e l a Jécis i on f:i,i:.lilial ,➔ d ' a cha t , par une 

qpplica ti on lJ r a tique au c o .. 11.,orte1aent d 1 é1,cha t cl 1un post e TV Coul eur. 

(1) 11 Ceci r cSvèL, un des problènes foncl C1.rient'l,UX de l a notion d.e l a 11 p rise 
du risque 11 : c e n ' e st P ",S un c onc ey t dyn1,ni qu"' . Ba uer n ' a fourni Cl.ucune 
considor 8-ti on théorique qu ... nt à s a v oi r si l e risque se L'lodifia i t a vec 
le t e:-1ps. 11 

J o,gdi sh 81:l}~TH : "A r ev i ew of Buyor Beh t:w i or 11 , in Kn,ss :=i,rj i a n rmd 
Roberts on : 11 } erspecti ves in Consui1er Beh ,,v i or 11 , ',cott, J<,ore s.·1an a nJ. 
Cy , 1968, pp 442 ~ 466 . 
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Deuxi ème parti e 

D E V E L O P P E M E N T S T H E O TI I Q U E S 
= = = = = = = = = = = = = = = = = = = = = = ~ = 

S U R L A P E R C E F T I O N E T 
= = = = = = = - = = = = = 

L E T R A I T E M E N T D U R I S Q U E 
= = = = = = = = = = = = = = = = 

Cett e se c onde par tie c onsist e ra e n quelqu e s dé v e l oppements 

théoriqu es sur l a perc ep t ion e t l e t r a it ement du r is qu e . Certains d'entre 

eux, bie n qu' a yan t une por t ée gé néral e , sont tirés de r é fl exions suscitées 

par l'une ou l ' autr e des e n quê t e s e ff e ctuées dans l e cadr e du c a s d 'appli­

cat i on, ob j e t de la troisième parti e . Plusieurs des exempl es venant à 

l'appui de s thè s e s é n onc ées , a ur ont trai t a insi à l'achat d 'un pos te de 

TV Coul eur. En r éalit é , la p lupar t de c es dé v e l oppement s serviront e n 

quelqu e sorte d 'introduction à la parti e expér i me ntale de c et t e é tude , 

no t amment l a dé finition opé rationne ll e du ri sque perçu e t l' ex posé des 

va ria bles e t des r e l a ti ons p rincipal es int e rve na nt dans l a pe rc ep tion e t 

l e tra it ement du ri s que . 

Le premier po int ser a co nsa cré à un e approch e sys t ématiqu e 

du c o nc ep t du risqu e . Il es t né c essaire , e n e ff e t, de cla rifi e r c e tt e 

n otion e t de bie n dé finir c elle qui s e r a é tu di ée t out a u long de c e t 

ouvrage . 

Nous t enterons ensuit e d ' app r o f on dir la notion d~ risque per­

çu e t de dé gager a insi qu elques p ro positions théoriques . No us verrons 
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s ous qu e lle condition, non p lus dans l e ch e f du co ns omma t eur, mais c on­

c ernant l e p r oduit lui-mê me , un ac t e d ' a cha t p eut donner lie u à l aper­

c eption d 'un risqu e par l' a che t eur. No us a borde r ons enc or e un e distinc­

tion i mpor t a nt e entr e l e ris que ass ocié a u p r oduit e t l e risque associé 

à l' a cha t, à partir du compo rt ement de fi dé lité à l a marque manifest é 

par l e c onsommat e ur. 

Ap r ~s c e s n otions théoriques , l e tro ~s i èQe po i nt s era consa ­

cré à un e s sa i d e dé finiti on opéra tionnell e du ri squ e perçu, se l on une 

appro che diffé r ent e de c elles p r opo s ées j usqu ' à présent. No us considé r e ­

r ons a i ns i l' a che t eur " dés ir eux de r éduire l e risqu e perçu 11 c omme l'ache ­

t eur "c onfront é à un c erta in n ombr e de problèmes à r é s oudr e
11

• 

Enfin, n ous expose r ons l e s va riab l e s e t r e l a tions principa l e s 

susc eptible s d 'influe n c e r l n perc ep tion e t l e tra it ement du ri squ e . Un 

graphiqu e se r a c onstruit à c e t e ff e t, qui p e r me ttra de s é l e ctionn e r pa r­

mi t out e s l es re latio ns qui s' ex erc e nt s ur l e s va ria bles é tudiées, c elles 

qui paraissent l e s plus i mpor t a nt e s e t l e s p lus int é r es sant e s à c ontrôler. 

Ce sont e lle s qu i s erviront de base à l' é laboration de l a tr oisi ème par­

ti e , c onsa crée à l' applica ti on p r a tiqu e a u c ompor t emen t d ' a cha t d 'un 

pos t e TV Cou l eur. 
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Chapitre I.- LE CONCEPT DU RISQUE 

La n o tion du r isqu e é tudiée t o ut a u long de c e t ouvrage e st 

c e lle du "risque perç u
11

• Il nous ser.1.bl e utile d 'y revenir dans c e par a ­

gr aph e e t de t e n t e r de la cla rifi er . Il es t possible , e n e ff e t, de se 

poser c e rtaine s que sti ons quant à l' exist enc e r éelle , obj e ctive du ris­

que dan s un e situation particuliè r e d ' a cha t. Mais c omment e t quand e e 

risqu e es t-il pe r ç u par l e c onsor.1.r.1.a t eur? Enfi n , c e tt e perc eption es t­

e lle c onsci en t e o u inc onsci ent e ? No us po uvons s chématis er c e dé v e l op­

pement d e la mani è r e suivante : 

Ri squ e 
pe rçu 

c onsci emment 

!--~ 

Ri sque 
p e rçu 

inc onsci emment bisque 
p e rçu 
cier:1ment 

GRAPH I QUE 2 

~--

1 
Risque 

pe rçu 
i nconsci emr-ien t 



1.1. Exist ence du r isqu e 

Ce tt e di s tinction ''risqu e exi s t a nt - risqu e n on exis t a nt 11 

es t f o ndée s ur l' exi s t en c e ob j e ctive du ri squ e dans u n a ct e d ' a cha t, 

c' es t-à - dir e s ur c e l l e qu e pourra it d é t ermi ne r a pr i ori un obse rva t eur 

i mparti a l. 

Ce t t e obse rva tion 11 ob j ective 11 peut ê tr e c elle du c ad r e c om­

me rcia l s 'int errogeant s ur le mont a nt de risqu e qu e son pr o duit es t sus­

c eptib l e de r enfe r mer. Ce n ' es t é vi d emt 1ent pas de c et t e no tion du risqu e 

qu e tra it e l a t h éo ri e dé v eloppée ici: elle n ' a auc un i n t é r ê t p r a tiqu e 

dans l a mesur e o~ ell e n e t i e n t nul l eme n t c omp t e d es r é a ctions de l' a ch e ­

t eur f a c e à c e p r oblème , c' es t-à - di r e de l' exis t en c e " s ubj e ctive 11 du 

risqu e po ur un i ndividu, la seule d i gne d 'intérê t . 

S c ott Cunningham r emar qu e à c e suj e t qu e : "Les p r o babilit é s 

"vra i e s 11 ou " r ée lle s 11 de per t e n'influenc en t en r i en le s r éac t i ons du 

cons omma t eur a u risqu e , si c e n ' e s t dans l a me s ur e o~ une e xpér i enc e pas­

sée sert de bRs e à la p r ésent e p e rc eption. Le consonmat eur p e ut seul eme nt 

r éagir a u mon t a n t d e ri squ e qu 'il perçoit e f f e ctiveme n t e t p lus spécia l e ­

men t en c or e à l 'in t e r p r é t a tion subj e c t i ve qu'il en donne 11 . ( l) 

En ou t r e , il es t f ort pr oba bl e qu e , même cons i dé r é d 'un po int 

de vu e " o bj ectif 11 , t ou t a c t e d ' a cha t c omport e un cer t a i n r i squ e , ne se ­

r a it-c e qu e parce qu 'il ent ame , à des degr é s di v e rs , l e s r e ss ou r c es fi­

nanciè r e s du c 0ns omMa t eur . No us pouvons , à c e t e ff e t, rapp e l e r la p r opo­

s ition ém i se par Dona l d Cox e t Stua rt Ri ch ( cfr p 28 ) : " ( ... ) n ous s e ­

rions s urp ri s si l e r isqu e perç u n ' é t a it pas un p h é n omè n e à peu p r ès 

univ e r se l po ur t ou t a cha t, parc e qu e l e s f aeteu r s n é c essair es po ur p r o­

duir e l e risque ( l'in c ertitud e e t u n mo n t a n t e n j eu ) sont p r é s e nt s dans 

de nombreu ses s itua t ions d ' a cha t 11 . (2 ) 

(1) Cfr S co tt Cun ni ngham : op . cit. p 84 

(2 ) Do na l d Cox a n d Stua rt U. Rich: " Pe rc e ived Ri s k and Con s ume r Decision 
Making 11 , i n D. Cox , op . cit . p 504 . 
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1.2. Pe rc ep tion du ri squ e 

Tout a cha t p eut donc donn e r lie u à la pe rc e p tion d ' un risque 

par l' a ch e t e ur. No us exa~iner ons , po ur c omne nc e r , l e s situa tions dans 

l esquell es il pourrait n'êtr e p e rçu aucun risqu e , c e qui nous p e rme ttra 

e nsuit e d 'identifi e r plus a is ément l e s c onditio ns de base né c e s saire s 

à la perception d 'un risqu e . 

Si n ous n ous r é f é r ons aux deux f ac t eurs gé n é r a ux é n o nc é s par 

Cox (cfr sup r a p 11) e t don t l e risqu e pe rçu s e r a it f onction , c' est-à ­

dir e 

- un mon t a n t e n j e u dans l a dé cision d ' acha t, e t 

- l e se n time nt personn e l de c ert i tude su b j e ctiv e d e gagn e r o u de 

p e rdr e t out ou parti e de c e mont a nt en j eu, 

n ous po uvo ns e n déduir e qu e l es s itua tions d ' a cha t n' e ntraînant laper­

c eption d ' au cun risqu e se r ni e nt p r i nc i pal ement c elle s où : 

- qu e l qu e s oit l e degr é de c ertitude subj ective de l ' ind ividu, l e 

mont a nt e n j e u se r a it p r a tiquement nul; c e type de situa ti on es t 

assez r a r e e t , pour a ins i dire , inex i sta nt , suivan t l a r emarque 

r e l e v é e ci-dessus (cfr supra : " Exist e nc e du risqu e 11 p 38 ); 

- quell e que s oit l'importa nc e du monta nt e n j eu, l 'in dividu se 

c ons i dè r e c omme a bsolument c er t a in de gagner c e mont a nt int égr a­

l ement ; c e genre de s itua tion p eut s urv enir p lus fr é qu emme nt. 

Il es t possible , bi en s ûr, qu e l' i n dividu s e trompe e t qu 'il do i­

v e par l a su i t e subir l a perte , t o t a l e ou pa rti e lle , de c e mon­

t a nt e n j eu, mais il peut trè s bie n , a u mome n t de l ' a cha t, n'avo ir 

épr ouvé a uc un dout e à pr opos de l ' ens embl e des s a tisfa cti ons 

qu'il espé r a it e n ob t enir . 

En v ertu de quo i il n ous e s t possible de dé t e rmine r qu e l e 

risque sera p r é sent dans une situa tion d ' a cha t, l ors qu'il y a ura un mon­

t an t en j eu , s i f a ibl e s oi t-il, ~ l c; rsqu e l'individu ne s e r a pas t o t a ­

l ement c e r t a i n de l e gagn e r int é gr alemen t . Plus pré cisément, l e risqu e 

s e r a p e rçu par l'individu à l a do ubl e c on dition qu 'il a it c onnaissance 
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- de l a présenc e du mo nt a n t e n j e u 

- d e l a p r o babilit é po ur lui de perdre , n e s erai t-c e qu ' en parti e , 

c e montan t e n j eu. 

Ce tt e c o nnaissanc e peut e nc ore êtr e c onsci ent e ou i nc onsci e n­

t e ; c' es t c e tt e distinction qu e n ou s a b ord<,ns r.Jaint e nant (cfr i nf r a 1. 3 ,) 

l. 3 . Pe rc ep tion c onsci ent e ou inconscient e du risque 

Cet t e d i s tinction peut n e pas ê tr e cla ir ement é t a blie . No u s 

pou v ons , pour l a cla rifi er, pr opose r deux e xemple s, l'un d 'un e perc ep­

tion c onsci en t e du risqu e , l' a utr e d 'une pe r c epti on inc onsci e nt e . 

L'ache t eur pe rç oit l e risque d 'un e MRn i è re c onsci e nt e l ors­

qu ' il s e r end c ompte e xp licit ement que l ' a chat qu 'il envisage peu t e n­

trainer c e rta in e s dé c eptions , qu e l s qu ' en so i en t l e type ou la gr a v it é . 

Prenons l ' ex empl e de c e mons i e ur qu i c o ns i dè r e l' a cha t d 'une n ouv elle 

voiture . Si so n anci e nn e v oiture a sub i de nombr e uses pannes , provoqua nt 

sa ~ise ho rs se rvic e après de ux ou trois ans s euleme nt, il p erc evra sans 

dout e un tr ès g r a nd risqu e à a che t e r de nouv eau une vo iture de l a même 

marque . Si ~11e lui p l a ît malgr é ~out , il s ' e n t our e r a d e n ombr e us es ga ­

r ant i es e t, s i c e l a e s t possible , i l s ' infor ne r a a uprè s d ' a utr es p r opri é ­

t a ires s ur l ' é t a t de l eur v oiture . 

Par c on tr e , l' ach e t eu r perçoit l e risqu e de mani è r e inc ons cien­

t e l orsqu'il ne peut o u n e veu t r e c onna itre qu e l a s itua tion d ' acha t dans 

l a qu ell e il s ' e ngage , présente un c ert a in risque . Ainsi pourrai t-il en 

être d e c e tt e da~e qui , désira nt acheter une r o b e de so ir ée à l' occasion 

d ' une grande r é c eption , der:1ande à une par e nt e ou à une ami e de l ' a cc ompa­

gn e r a u magas i n pour g u i d er e t appr ouve r son cho ix . Int e rrogée sur l e 

mo nt a nt de risque qu ' e ll e perç oit l ors de c e t a cha t, ell e r épondit n ' en 

v oir au cun. Sans dou t e avait-ell e r:1a l c ompris c e terme d e "risque 11 , l' as ­

s ocia nt trop vit e à un r ée l dange r de malfaç on , c a r c om0en t pourra it - o n 

a l ors e xp l i qu e r son désir de ne pas être seul e l ors de l' a cha t? N' épr ou-
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v a it- e l l e pas, en f a it, ma i s sans s e l ' a vo ue r , l a peur d e pa r a itre a ux 

a utr e s invit és qu e l qu e peu i gn or an t e d e s i n p é r a ti fs d e la mode ou m~me 

de man qu e r t o t a l ement de goût? (1) 

De c es deux ex empl e s se dégage un po i nt c ommun t out à f a it 

évide n t : c es deux pe r so nne s on t t e n t é , d ' une manière ou d ' un e a utr e , 

de r éduir e u n c e rt a in risqu e , l a p r emi è r e en r e ch e rcha n t de s info r mations 

e t de s ga i an ti e s , l a s e c on de e n r e qu ~r a nt l' a vi s d ' une perso n ne qu ' elle 

juge a it c ompé t e nt e . Ce po i nt c ommun n ous au t oris e à déd u i re qu e ce s de ux 

pe r so nn es a v a i ent r éellement "pe r çu 11 u n ri s que l o r s de l eur a cha t , l a 

p r emi è r e d 'une mani è r e c ons c ient e , l a sec onde d 'un e man i ère inoonsciente. 

En r éalit é , cet t e di s tinction tien t es s e n ti e ll eCT 8 nt à l a f a ­

cult é de l ' ache t eu r de v i sualiser c lair eme nt l a n otion du ri squ e . Co~me 

il en a é t é l on guement qu estion dans l a prem i è r e partie , ce tt e no tion 

peut r e c ouvrir des aspe cts trè s diffé r en t s qui é chappe nt parfoi s , de ma­

ni è r e explicit e , a ux c onsommat eur s . En f a it , r a r es s on t c eux qui , l ors 

d ' une c erta ine s itua tio n d ' a cha t, perç oiv ent c on s ciemnent l' exist e nc e 

d ' un risque , e t, d e p lus, ces situa t i ons sont el l 0s aus s i tr è s r a r e s ; il 

s ' agi t p r esqu' e xclusivemen t d ' a cha ts qui engagen t un e part i e i mpo r t a n t e 

de s r essam:: e s financi0res de l ' a che t eur, pnr ex empl e un e ou p lus i eurs 

s emaine s de s alaire . 

Mais m@me dans l es a u t r es ca s , e t en gé né r a l , qu elle qu e s oit 

l'import a nc e de l a situa tion d ' a cha t, l e c omport emen t de l ' a che t eur p eut 

a v oir é t é a ff ect é par un risqu e pe r ç u de man i è r e inc onsci e nt e . En c ons é ­

qu e nc e , il t e nt e r a de l e r é duir e , de l a mime man i è r e qu e s 'il s ' é tait 

r e n du c ompt e e xp licit eme nt de l a p r ésenc e d 'un risque . Le s deux c omport e ­

ments s e r e j o i gn e nt donc e t ser on t a na lysés s a ns a ucun e di s tinction . Tout 

a u plus d onn e r ont-ils lieu à des i mplic a tions de Marke ting di ff é rent e s ; 

c e lle s -ci s e r o n t a b ordée s ul t é r i eur eme nt . 

( 1) Remarqu ons , e n pas sant , qu e de l a mani e r e dont c e s d e ux e x emp l es ont 
é t é f o r mulé s , l e premi e r c or r es pond a u ri s qu e de type f onctionnel, l e 
s e c on d a u ri s que de t ype sucia l. 
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En r ésu Mé , l a no tion du risque que n ous de v ons r etenir pour 

c et t e é tude, es t c e ll e du risque 

- 11 perç u
11 

par l e c onsommat eu,r, c' est - à - dire l ors qu e c elui-ci a 

c onna i ssanc e du oo nt a nt e n j e u et de l a probabilit é pour lui de 

perdre , n e sera it - c e qu'en parti e , c e mo ntan t en j e u, 

- de man i è r e c o nsci ente ou inc onscient e ; l a perc eption inconsciente 

se r a infé r ée a rbitra ir ement à pa rtir de l' observation d 'un tra i­

t emen t apport é a u r isqu e par l e c onso□mat eur; 

- que ce risque exi s t e ou no n d ' une mani è r e ob j e ctiv e dans la si­

tuatio n d ' a cha t. 

Ce tt e p r écis i on c onc e rna nt l a noti on du risque s e r a d 'une 

g r ande utilit é , n o n seulement pour l ' é tude du c o0por t ernent du c o nsomma­

teur f a c e à c e p r oblème , ma i s a ussi po ur l e s i o plica tions de Marke ting 

qu e nous po urrons en dégage r . La fir□ e e t ses v end eu rs s ont t out a ut a nt 

int é ressés p a r le risque perçu de CTaniè re c onsc i ent e que par l e risque 

perç u de man i 8r e inco nsci ent e , c a r l 'un et l' a utr e r equi è r ent un tra it e ­

men t de l a p a rt de l ' a che t eur e t il appartiendra à cett e firme e t à c e s 

v endeurs de lui f ournir l es info r oations désirées . 
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Chapitre II .- APPROFONDISSEM~NT DE LA NCT I ON 

DU RISQUE PERCU 

c;,,UELQUES PROPOSITIONS THEOTII ltUES 

2 . 1 . Condition s d ' e xi stenc e du risqu e 

Jusqu 'ici, l e p r oblème du risque a é t é a bordé so u s l' a ng l e de 

l a " perc eption
11 

par l e c 0 nsom t·,1a t eur, d 'un c er t a i n mo ntant de ri squ e . Mais 

c ' es t à p r opos d ' un a cha t bien dé fini que c e ph é nonène se produit . Une 

ques tion i mpor t an t e ; dè s l or s , es t de savoir s i un ri squ e es t suscepti­

ble d ' ê tr e pe rçu l o rs de n ' i mpor t e quel typ e d ' a cha t ou s i, a u c ontra i­

r e , c e rt a ins achats sont consi dé r és pur la plupart des c onsomma t eurs 

c omme dénu é s de t out danger . 

Ainsi pourra it-on soutenir l a thèse qu e l a perc ep tion du ri s ­

que n ' existe de man i è r e s i gnifica tive que dans l es seuls cas d 'un p r oduit 

nouveau sur l e marché ou ob j e t d ' un p r emi er a chat par l e consommat eur, à 

l a s uit e , par exempl e , d 'un change□ ent de □arqu e .. A premi è r e vu e , on ad­

me ttra qu 'une mé nagè re ne perçoit a ucun r i sque à l' acha t d 'une bout e ille 

de lait de l a marqu e habituell e e t qu' e lle connait bien ou à l' a cha t d 'un 

l i tre de lait a u près de son v endeur habitue l; par c ontre , il es t pr obable 

qu ' elle épr ouv e un c erta i n ri squ e à de voir , pour l ' une ou l ' a utr e ra i son , 

change r de ma r qu e ou dè l a itie r . De même , suit e à l'introduction du lait 

en pou dr e s ur l e marché , e lle se posera sans do u te des ques tions c oncer­

nant c e n ou veau pro duit e t h ésitera peut - êt r e l ongt emps a vant de l ' a ­

dopte r . 

Remarquons ici que c e t t e thè s e n e sra it va l ab l e , en fai t, que 

pour l e s bi ens de grande c onso mmation , c ' es t-à - dir e po ur l es achats à 

caract è r e h a ut emen t r épétitif e t d ' une i mportance 11 objec tive 11 asse z fai­

ble (1 ). La question , dès lors , r es te posée de savoir à par tir de quel 

(1) Cfr supra p 34 
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degr é d 'imp or t an c e l e ris qu e peut êt r e p r ésent dans u n achat. Il n ' e n 

demeu r e pas mo i ns c ert a in, c ependant, que le c a r a ct è r e r épé titif d 'un 

a cha t d i mi nue l e risque que l e c onsomMa t eur pourra it y perc e v oi r . 

No u s pouvons dès lors a vancer la p r oposition sel on l aqu e lle : 

l e c a r a ct ère de nouveau t é d ' u n a c ha t (po ur un produit dé jà exist a nt 

s ur l e marché , □ais objet d 'un premi e r a cha t par l e c onsomma t eur) 

ou d 'un produit (v e nant d ' ê tr e l a nc é sur le mar ché ) a ugment e la 

percept i on du r i squ e a ssocié à c e t a chat ou à ce p r oduit. 

Ce tt e p r 0position n ' a pas enc ore , à c e jour , é t é v é rifi ée de 

mani è r e empir i qu e , mais elle semble i mplicit ement admi se par la plupar t 

des a ut eurs. Il s uffit, par ex emple , de se r é f é r er à l a dé finiti on opé ­

r a tionn elle du risque p r op osée par Sc ott Cunningham (1) e t en part icu­

lie r a ux qu estions dont i l se sert pour mesur e r l e monta nt de risque 

perçu; a i nsi, l es i ndivi dus fur ent int é rrogés s ur l a certitude perçu e 

qu 'un é vénemen t se p r oduira , de man i è r e s uivante : 

'' Dir i ez-vou s que vous êtes : t out à f a it c e rt a i n , géné r a l e ­

ment c e rta in, quelques f o i s c erta i n , p r esque j amais c er t a i n , 

qu 'une marqu e ùe médicamen t pour ma l de t ê t e (d ' adoucisseur 

d ' eau, de spaghe tti sec s) que vous n ' a v ez e nc or e j amais 

essay ée , c onvi endr a a u s si bi en qu e vo t r e ma rqu e actu elle ?
11 

(2 ) 

L ' empl o i de s t ermes " que vous n ' avez en c ore j ama i s essayée 11 

indi qu e do nc b i en quel é t a it le dé s ir de l ' a ut eur : mesur e r l e r i sque 

perç u à l' a cha t d 'un p r oduit n ouv eau, du mo ins pour l e c onsomma t eur . 

No us n ' a llons pas jusqu ' à pré t endre qu e l ' opinion de l ' a ut eur r e j e t a it 

l' exist en c e du risqu e e n dehors de c es ca s b i e n préc is, mai s l e choix de 

c e " nouveau p r oduit
11 

pour mesur er l e mont an t de risque ir.1pl i qu e c ependant 

qu 'i~ l e c ons i dère à t out l e mo ins p lus s i gnific a tif e t meilleur, e n t ous 

l e s ca s , qu e c e lui de l a " ma r que a ctuelle
11

• 

(1) Cfr Scot t Cunnin gham " Th e Ma jor Di mens i on o f Perceived Ri sk11 , i n 
Donal d Cox , op . cit . p 84 . 

(2 ) La qu es tion a ya nt tra it a ux "c onséquenc es i mpliqu ées s i l ' é v é n ement 
se produit 11 es t c ons truit e de la même mani è r e ( cfr p 17) . 
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D' a utre s ex emple s p ourrai ent, de l a mê me maniè r e , v enir à 

l' a p pui de la p r oposit i on é n onc ée plus ha ut . Il s e r a it, par c ontr e , beau­

c oup plus a r du, s a ns dout e , de sou t enir l a p r op os ition s e lon l aqu elle : 

l e ca r a ct è r e de no uveau t é d 'un pr oduit ou d 'un a cha t e s t n é c e ssa ire 

pour qu e l e c onsommat eur pe rç oive un risqu e dans c e tt e s itua ti on. 

Il est t out à f a it c onc e va bl e , en e ff e t, qu e de s personn e s c ontinue n t à 

p e rc e voir un ri s qu e a l ors même qu e l e p r oduit n ' es t p lus n ouv eau pour 

elle s . Il ser a it mal g r é t out très int é r es s an t de t ent e r de v é rifi e r c ett e 

hypothè se ou, de ma ni ~r e plus p r é ci se , à ' é tu di e r l e mo nt a nt de risqu e per ­

çu l or s d 'un p r emi e r a cha t du pr oduit, par c ompar a ison a v e c l e risqu e 

éprouv é l ors d 'un a chat r épé t é de c e même p r oduit. Il s e r a it a l ors po s ­

sibl e de dé t e r mine r l e mome nt à partir duqu e l l' a cha t pourra it être c on­

si dé r é c omme 11 r épé t é
11 

un n ombr e s uf fis a nt de f o i s p o ur n e p lus entraîne r 

l a perc eption d 'un ris qu e . 

En c onclus i on , s 'il es t vr a i qu e l e risqu e do it ê tr e " p e rçu 11 

pa r le c ons omma t eur po ur qu e son c omport ement e n soit a ff e ct é , l e typ e 

d ' a cha t i mpliqu é dans l a situa tion é tu di ée es t d 'une i mpo r t a nc e primor­

di a l e dan s l a mes ure où il semble qu e l e mon t an t de r i squ e perçu s e r a 

diffé r ent s e l on qu e l' a cha t es t n ouveau ou pas po ur l e c o nsomma t eur . 

2 . 2 . Ri s qu e asso cié à l' a cha t - Ri squ e associé a u p r oduit 

2 . 2 .1. La pe rc eption du r isqu e e t l a fi délit é à l a mar que 

L' e xpo s é qui p r é c ède a intro duit l a notion d '" a cha ts r épé t é s 

d 'un pr oduit,,, c e qu i amè n e l ogiqueme nt à tra it e r du pr oblème de l a fi­

d élit é à l a mar qu e . R . Bau e r ( 1) a émis l a p r opo s ition sel on l a qu elle le 

consommat eur se montr e , e n parti e , fi dè l e à une □arque , pour r éduir e , e n 

fait, l e risqu e qu 'il pe r ço it à ~' a cha t d 'un pr oduit. No tr e propos , ici, 

est d' émettr e c e rt a ine s r é s e rv es conc erna nt c e tt e hypo thè s e . 

(1) Ray mo n d Bau e r op . cit. p 391 
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Un e r emarque p r éal ab l e s ' i rnpose . Ce phé n omè n e de l a fi dé lit é 

à l a marqu e - ou a u v endeur (1) - r e c ou vr e , e n f a it, de ux aspects diffé ­

r en ts. Le premie r c oncerne l a r ègl e que se donne le consomma t eu r de se 

t ourne r dir ect ement v ers l e vende ur ( l a □arque ) qu ' il c onna it b i e n e t 

duquel ( de l aquelJ. e ) il a t oujours é t é satisfait , po ur dé ci de r de l'achat 

d 'un nouv eau produit , Pr i se dans c e sens , l a f i dé l i t é à l a marqu e semble 

e ff ectiveme nt c onstitue r pour le c onsommateu r un mo y en de réduir e l e 

risqu e qu ' il a per ç u . Mais par l e f a it même , c e tt e c onc ep ti on vient à 

l ' appui de l a p r oposi tion é n onc ée p lus hau t ( cfr p 43 ) selon l aqu e lle 

l e risque n e serai t pe rçu qu' à l ' o ccas i on de l' achat d 'un n ouv eau p r oduit 

e u lors d ' un pr emi e r a cha t d 1~n p r oduit dé j à exist8nt sur le marché . 

Le se con d aspe dt qu e r e c ouvr e la fid élit é à l a marque ou a u 

v endeur se r apport e à l'hab itud e qu e prend un c ons ommateur de t ou j ours 

s e fi er à l a même marqu e p our l' a ch a t d 'un produit courant ou d ' effectue r 

c ons t amme nt c e t a cha t a upr è s du même v endeur . Dan s c e sens-ci, par contre , 

il semble peu logi que de c ons i dé r e r ·c e phénomèn e c orame un mo y en dont dis ­

pose l ' a che t e ur po ur r éduire l e risqu e perç u . 

Peut - on , en e ff e t, parl er encor e de " ri sque p e rçu11 dans ce 

cas ? Plus e xactement, le risque e serait-il pas perç u , c onsciemmen t 

ou non , a u début s eul ement, c' est - à - dir e l orsqu e c e t acha t se p r ésen t e 

a u c onsommateur po ur la pr emi èr e f o is , e t serai t ensuit e élimi né une f ois 

pour t out e s , p uisqu e pr é cisémen t l' a ch eteu r r etourne ch e z ce même v e n deur , 

don t il a t ouj our s é t é satisfait? 

Donald Cox cons i dè r e , b i en sQr, qu e , du mome nt qu e l e c onsom­

ma t eur essaie de r éduir e l e risqu e (l e c as envisagé ici é t an t celui de l a 

fi délit é a u v endeur) , il s ' ensuit qu e c e risqu e e st 11 perçu 11 • Ce ci es t 

vra i, s a ns dou t e , mais il es t mo ins c erta in qu e l a fi délit é au v e n deur 

(1) Le p h é nomène de la fi délit é a u vendeu r r é vè le l es mêmes c a r a ct éris­
tiqu e s e t sera é tu di é c onj oint ement a v e c c e lui de l a fid é lité à l a 
marqu e . 
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s o it manif est ée par l ' a ch e t eur p r é cis ément dans l e but de r é duir e un 

risqu e . Selo n nous , apr è s un c ert :, in n ombr e d ' a cha t s i dentiqu es , l e ris­

que dispar a ît , e t il n' est donc pas l ogique de parl e r de l a fi délit é à 

une marqu e ou à un vend eur c omme moyen de réduc tio n du risqu e , puisqu e 

c e risque n ' existe plus dans l' esprit de l' a cheteur. 

Nous pourrions dir e ainsi, pour r epr endr e l e s termes pr op r e s 

à Co❖, qu' à un cert a in moment r a cheteur a cquiert l a c ertitude a bs o lu e 

de gagn e r t c ut l e mon t a nt e n j eu. 

2.2.2 . Un e proposition f ondament a l e 

Le dé v eloppement qu e n ous v enons de do nner du p r oblème de l a 

fid é lit é à l a marqu e , nous per me t à présent d 'identifi e r un e di st inction 

i mpc rta nt e r e l a tive à l a p ercept i on du r i squ e . Repor t ons - n0us a u ca s de 

l a mPnagè r e qui achè t e t ouj ours ses oeufs chez l e même épicie r : 

- si no us lui demando ns s i, selon elle , c e t a chat c omport e un cert a in 

ris que , e ll e r épondra certaimement qu e no n, c a r, par l e s terme s "c e t 

achat 11 , e lle e ntend "l' achat d 'un oeuf ch e z t e l ép i c i e r 11 ; 

- s i, par c ontr e , nous lui demandons s i "l' a cha t d 'un oeuf 11 peut, à son 

avis , r en f e r me r un c er t a i n risque , a l ors peut- ê tr e répondr a -t- elle 

qu' en f a it l' oeuf peu t n e p lus ê t re tr è s fr a i s , ou même peut ê tr e pour­

ri, ou enc or e susceptible d ' entra în e r t oute l a famille dans un e mal adie 

générale . 

Ce tt e r ema r qu e me t en lumi ère l a distinction f ondamenta l e qui 

existe entr e le risque ass ocié à l'acha t ( ''l ' a cha t d 'un oeuf che z t e l 

épicie r 11 ) e t l e risque a ssocié a u p r oduit ( "l' a cha t d 'un oeuf
11
). Re v e na nt 

a l ors a u problème de l a fi délité à l a marque ou a u v endeur , n ous pouvons 

déduir e qu e , dans l e ca s d 'un a cha t r épé t é du même produit, t and i s que 

le risqu e assoc i é a u prt>duit peut subsist er encor e dans l' e sprit du c on­

somma t eur, l e risqu e a ssocié à l ' a chat de e e pr oduit a , quant à lui, 

disparu . 
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Il nous es t possible , dè s l or s , d ' é n onc e r l a p r oposition 

s e lon l aqu elle : 

d ' un e mani è r e géné r a l e , l e risqu e a ttaché à un r r oduit naît da ns 

l' e s p rit de l ' a c he t eu r lo r squ 'il do it en effec tu e r l ' a cha t po ur 

l a p r emi è r e f o i s , e t peut , par la s uit e , r es t e r i dentiqu e , t a nd i s 

qu e l e risque nsso ci é à l ' a chat, don t l e mon t ant e s t égal à c e lui 

asso•ié a u p r oduit l ors du pr emi e r a chat , di mi nu e p lus ou mo i ns 

r ap i demen t l ors de s a cha t s s uivants e t , l e c as é chéant, dispa r a ît 

apr è s un c e rta in nombre d ' a c ha ts . 

Graphiqu ement n ous pourrions r epr ésen t e r c e tt e é vo lutio n de 

l a mani ~r e sui vante 

Montant 
de risqu e 
perçu 

1 

:~, 

1 --,,~ 

2 3 4 

ris qu e associé a u p r oduit 

'"' 

5 

-., risque as socié 
, à l ' a cha t 

" 
6 7 . . . . n 

GRAFHIQ,US 3 

nomb r e d ' a cha ts 
du même pr oduit 

Remarquons enc o r e qu e c e tt e c onc eptio n e st , en f a it, u ne au­

tre mani è r e de v oir e t, e n même t e .ps , un e c onfir~atio n de l a p r oposi­

tion déjà me ntionnée p lus hau t , s e l on l aqu ell e ''le c a r a ct è r e de nouveau­

t é d 'un a cha t ou d 'un p r oduit es t n é c essa ir e po ur qu e l e c onsom~at eur 

perç oive un ri s qu e dans c e tt e si tua ti onn• 
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2 . 2 . 3 . Le po i n t de vu e de l a fir me 

Une f o is é t abli e c e tt e di s tinction , l a qu estion est de s a v oir 

l equ e l de c es de ux types de risqu e e s t i mpor t an t du po int de vue de la 

firme . Jus q u' à p r é sent, e n e ff e t , n ous a v ons é tudi é essentie ll eme nt l e 

po i nt de vu e de l' a ch e t eu r e t t ent é de c oopr e n dr e l a man i è r e don t il se 

c omport a it f a c e a ux problèM e s é v entu els qu i survi ennent l or s d 'un a cha t. 

C' es t sans au cun do ut e l e ri squ e associé à l ' a cha t qui doit r e t enir l ' a t ­

t enti o n de l a fir me . 

La r a iso n e n es t s i mple : c' e s t, en f a it , c e type de risque , 

e t lui seul , qui es t " p e r çu
11 

pa r l' a ch e t eur e t qui i nf luen c era donc son 

c omp ort ement. Cha qu e individu pos s ède t ouj ours u n ensembl e de p r édispo ­

sitions , positives ou négatives , v i s à vis des ca r a c t é ri s ti qu e s des pro ­

duit s e t des Marqu e s i mpliqu é s dans uw si tua tion d ' a c ha t . Ains i, r e v enant 

à l' exempl e déc rit ci - des sus , c e n ' es t pas l' a cha t d 'u n oeuf que l amé ­

nagè r e pense e ff ectue r , mai s l ' a c hat d ' un oeuf de t e lle qualit é , de t elle 

di mens i on , de t e lle c oule ur, à t e l prix e t a up r ès de t e l vendeur . Le ris ­

qu e qu ' e lle p e rç o it dans cet t e s itua tion es t do nc ca r a ct é ri s é par l' en­

s em ble des p r édispo s itions qu' ell e possède c on c erna nt c e t a cha t . 

Co mme n ou s l ' a vons s u ~gé r é , c e risqu e a ssoc i é à l' ac ha t e st 

i mpor t ant s urt ou t l o r s du pr emi e r a cha t de p r o duit par l e c onsomma t eur . 

C' est don c à c e mome nt qu 'il a beso i n des i n f o r ma tions susc eptibl e s 

d ' é limine r les appr é h e n s i ons qu'il épr ouv e , t a nt d ' o r dre f onctionne l qu e 

d ' or dr e s ocia l . Ce s r e ns e i gne me nts lui ser ci nt fourn i s par l e v e nde ur ou 

par l a fir me , vi a l a publicit é , l a p r omotion, l e s canaux de d i s tributio n , 

l a p r ésen t a tion du p r o duit, s on emba l l age , s o n prix, e tc . . . c' e st-à - dire 

par l e s ca naux de c ommu n i c a tion qu e l a f irme g è r e . Lorsqu e l e c ons omma­

t eur devra r épé t e r l' a cha t e t s 'il r es t e fidè l e a u v endeur ou à l a ma r­

qu e don t il a é t é satisfait ,. il perc e vra un moindr e ri squ e . Peu t - ê tre 

même c onsidé r e r a -t-il l e second a cha t dénué de t out dange r . 
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En cons équ enc e , l a fir□ e a int é r ê t à e nc ourage r l' a chat r é ­

p é t é de s es produits , notamment p ër un servi c e a prè s-ven tes irréprocha­

ble. Ce ci a ura po ur e ff e t d ' a ugment er l a c ertitude éprouvée par l'ache­

t e ur de gagner, e n g r a n de parti e , l e mont an t e n j eu e t donc de diminuer 

d ' a ut a nt l e risqu e qu'il p erç oit . Rappe l on s à c e t e ff e t (cfr sup r a p 27 ) 

qu e l e s c onsom□at eurs t endent à évit er l e s si tua tions d ' a cha t po ur l es ­

qu e lles l e ri squ e perç u es t tr cp é l ev é . L 'int é r ê t de l a fir me e st , dè s 

l ors, de diffus e r l e s message s adéqua ts, dest i n é s à r é duir e l e risque 

perçu par l es a ch e t eurs é ventuels e t de l e s r en dre a insi fidè l es à la 

mar que qu' e lle r epr é sent e . 

Conclusi ons 

L' é tu de de s mé c a ni smes de l a perc epti on du risqu e accorde , en 

g é né r a l, une p l a c e primo r d i a l e a ux r é ac tions de l'individu e n p r ésence 

d 'une si tua tion d ' a cha t. Ce s ont l e s ca r a ct é ri s tiqu es personnelle s de 

l'individu qui lui f ont a cqu érir c erta ins buts d ' a cha t e t qu i dé t e r mi nen t 

s on de g r é de c ertitude sub j e ctive . Elles sont don c d 'une g ran de i mpor­

t a nc e pour c e tt e é tude . 

Ma i s c omme n ous l' avo ns dé j à signa l é ( cfr p 43 ), l es caract é ­

risti ques par ticuliè r es du p r oduit a che t é n e p e uv e nt ê tr e n égligée s dans 

l e cadr e d 'un e a nalys e gl obal e s ur l e suj e t du r isqu e pe rçu . C' est, e n 

e ff e t, à p r opos de c e p r o duit que l' a ch e t eur est sus c eptible de pe rc e voir 

un risque , et l e mont a nt de risqu e sera di ff é r en t sel on l e t y pe d e p r o­

duit envisagé . Nous a vons ainsi émi s l a p r opo s i t i on selon l aqu elle l e s 

cons omma t eur s pe rç o iv ent e n gén é r a l un p lu s g r a nd risqu e l orsqu e se pré ­

s ent e une situa tion d ' a cha t no uv elle pour eux . Consi dé rant l e p hé n omène 

de fidélit é à l a ma r qu e , n ou s a v ons s u ggé r é qu 'il é t a it même possible 

que l e risqu e ne soit per~u que l or s du p r emi e r a cha t d 'un p r o duit d 'une 

marqu e dé t e r minée . 
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Poursuiva nt l' analyse , e t da ns le bu t de cla ri f i e r c es c on­

c epts , nou s a vons admi s l'hypothès e qu ' il exist a it une diffé r e nc e impor­

t a n t e entr e l e r i squ e a s soci6 a u p r oduit e t l e ris qu e a s soci6 à l' a cha t . 

C' e st en r éal it é c e dern i e r qu i e s t pe rçu par l e c Gnsom~at eur e t qui mé ­

rit e , à c e titr e , de r e t enir l'att ention de l a fir me . 

Ce s p r opositions , b i e n qu ' elles a i ent a ut oris é c ert a ine s i m­

p lica tions de Marke ting , mé rit erai e nt d ' ~tre v é rifiée s de man i è r e expéri­

me nt a le . Le t emp s , ma lheu r eus ement, n ous a ma nqu é po ur a tt e indr e c e but 

e t pe r me ttre à c e s p r opo sit i ons de dépasse r l e s i mpl e n i v eau théo riqu e . 
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Chapitre III.:- DEFIHITION OPERùTIOHifELLE DU lUSQUE :PERCU • · 

Il nous a s emblé possi b l e d'aborde r l e p r ob l 8me de l a pe rc ep­

ti on du ri sque d ' une mani0r e diffé r e nt e de c elle présent ée jusqu ' à p r é ­

sent . No u s p r oposo ns à c e t e f f e t de divis e r l ' a c ha t e n u n e ns emb l e d ' é l é ­

ment s susc ept i bl es d ' amene r c ert a ins pro blèmes a ux y e ux de l' ache t eur , 

en d ' a utr es t e r mes , s uscepti b l es d ' entraîner l a pe r cept i on de c ert a ins 

"risques
11

• Pou r mi e ux v i s u a lis e r c e tt e notion , no u s pouvons r a isonner à 

partir de rle ux c as b i en préc i s qui se sont pr ésen t é s a u c ours d 'une en­

quêt e . 

Le p r emi e r c onc erne l a r éaction d ' un e personne âgée qui fut 

int err ogée s u r l e dou t e qu ' el l e a va it épr ouvé quan t à l a dura bilit é du 

tube c a thodi que . En f a it , e ll e n ' a vait perç u a u cun risqu e à propos de cet 

é l ément c a r el l e en i gno r a it t o t a l ement l ' exist e nc e dans son pos t e de TV 

Couleur . Elle ne pouvait donc r éalise r qu 'il é t a it s usc eptible de t ombe r 

en panne et de c a u ser a i nsi de g r os ennuis . 

Le se c ond c as a tra it à l' é l ér:-ient "prix" dans l ' a cha t de l a 

TV Coul eur . De nombreuses pe rsonnes o nt dé cla r é a v oir bien r éalisé l ' i m­

portance de c e t é l ément , r-iais qu ' "il f a lla it e n prendre son parti
11

• Le 

risqu e é t a it donc pe rçu ; mais il se s itua it sans doute à un nive a u t o l é ­

r abl e , e t il n ' e n é t a it nullement t enu c ompt e par ces pe rsonnes qui pen ­

saient avant t out a ux no mbr eux avantages qu e pourra it leur pro cur e r c e t 

a cha t . Ai n s i, bi e n qu e l e risqu e exis t â t à p r opos de c e t é l émen t de prix , 

a ucune démarc he ne f u t entrepr i se pour l e rédui r e , e t il fut , en que lque 

sor t e , " oubli é
11 

duran t l e pro c essus d ' acha t . 

Ces deux e x emples illustren t c omment , po ur des raisons diffé­

r ent es , l e risque peut ne pas êtr e perçu ou c onsi dé r é c omme inexistant , 

à p r opos d ' é l éments d i s tin cts de l ' a cha t . I ls v on t nou s permettr e de dé ­

gager l es c ondition s de base po ur que soit pe rçu un ri sque a ff é r en t t ou ­

j ou r s à un é l éme n t de l' a chat envi sagé ; i l est né c essai re , en e ffet 

- qu e c e t é l émen t f asse parti e du " champ de connai ssanc e 11 de l ' individu, 

c ' est-à- dire qu ' il soi t e n de çà de son seu i l de perc ep tio n ; 
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- qu e c e t é l ément soit " perçu
11 

c omr.1 e sus c ep tibl e d ' e ntraîne r c ert a ins 

p r oblèmes , c ertains "risqu es
11

• 

Ce tt e c onc eption es t à r app r o cher de l a théori e du c omport e ­

me nt du c ons omma t eur, qu i trait e du processus de " pr oblem solving11 • 

Howard e t Sh e th (1) é criven t à c e su j e t : " La p hase de p rise de dé cis i on 

r épé titiv e a u c ours de l aqu e l l e l' a ch e t eur r é duit l a c ompl exit é d 'une 

s itua tion d ' a cha t a u mo y e n d 'infor ma tion s ou d ' expé rienc es , e st appe l ée 

l a psychol o g i e de l a simplifica tion. La prise de dé cision peut ê tr e di ­

visée en troi s s t ades , po ur illustr e r la p s y cho l o gi e de l a simplifica tion: 

a) Ré s oluti on appro f ondi e du p r oblème , 

b) Ré s o lution limit é e du probl ème , 

c) Comport eme nt routini e r de r épons e 11 • 

Par "résolution appro f on die du p r oblème
11

, il f a ut en t endr e 

l es premi è r es é t apes de la pri se de décis ion r épé titive , a u cours des­

qu elles l' ach e t eur n' a pas e nc o r e déve l oppé des crit è r es de choix bi en 

dé finis e t bien s tructuré s . Dans l e s é t ap e s ult éri e ur e s, s'il e st parve ­

nu à dé finir ses crit è r e s de choix , il est poss i ble qu 'il n ' a it p u encor e 

dé c ouvrir l a meille ure des mar que s qui lui sont proposées . C' est l a phase 

de "ré s olut i on limitée du p r oblème
11

• En fin, l e "c o □port e me nt r outini er 

de r éponse ,, appa r a it l o rs que l'ache t eur manifes te une forte préfé r e nc e 

pour l'un e des mar qu es qu'il c onsidé r a it au cours des é t apes pré c é dentes . 

La " psycholo gi e de l a s i mplific a tion
11

, qu' é v o qu en t Howar d e t 

Sheth, est c e rtes très pr oc h e du pr o c essus é t ud i é dans l e c adre de ce 

tra va il, c e lui du tra iteme n t du ri squ e p erçu. Ce stade de "ré s o lution 

appr o f o n di e du prob l ème
11 

peut êt r e ass i r.ülé à l Et période p r é c édant 1 1 achat 

a u cours de l aqu elle l e c onsommat eur, a ya nt perçu un certain r isque à 

l' occ a sion de c e t a cha t, tent e de le r éduir e par l es moyens appropri é s , 

en ch ercha nt c e rt a ine s infor mations ou e n se basant s ur des expé riences 

passées . 

(1 ) J ohn A. HOWARD and J agdish N .. SHETH : "The Theo ry o f Buy e r Beh a vior 11 , 

ed . : J ohn Wile y a n d Sons , Inc., 1969 , p 27 . 
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La dé finiti o n opé r a tionnelle du risqu e qu e n ous propos ons , 

consist e danc, s uivan t l e dé v e loppement qu i vi e n t d ' ~tr e p r é s e n t é , à 

envisager l e ri squ e perç u par l e c onsomma t eur c omme l a somme d es risques 

a ssoci é s a ux diffé r en ts é l émen t s de l ' a c hat , pour l e squ e l s l e c o ns ommat eur 

estime possibl e l a surv enanc e de c e rt a ins pr oblème s . No u s c onsidé r e r ons 

donc , dans un but opé r a tio nne l , "l' a ch e t eur dé s ir eux de r é duire l e risqu e 

perçu
11 

c omme "l' a che t eur confront é à un c ert a in n ombre de p r oblème s à 

r é sou dr e
11

• Remarquo ns e nc o r e qu e l e t e r me 11 s omme
11 

er:1ployé ci - dessus, do it 

ê tr e pris dans l e sens a bstra it d ' additi o n , d ' a ccumula tion de p r oblème s 

perçus e t n o n dans l e se ns d 'une somme a rithmé tiqu e : l e s dive r s é l ément s 

c ons titutifs de l ' a cha t e t, do nc , du risqu e g l ob a l pe r ç u, peuve nt , e n 

e ff e t , r evêtir de s degr é s diffé r en t s d ' i mport a nce a ux y eux de l' a che t eur. 

S i nous no u s r eport ons a u p r emi e r des de ux e x empl e s cité s a u 

début de c e chapitre (cfr s u pr a p 52 ), nou s sommes e n droit de s uppo ser 

qu e l' a ch e t eur , de par l a (re l a tiveLlent) f a ibl e é t e ndue de son champ de 

c o , nai ssanc e , est natur elleme nt destiné à perc e v oir un mo indr e risqu e 

l o r s de certa ins a chats de c e type . 

Ce principe de division de l ' a cha t e n d iffé r e n t s é l émen t s 

s usc eptibles d ' entra î n e r u n p r o b l ème , ou un simpl e do u t e , da ns l ' e s prit 

d e l ' a c he t eu r , do it a insi n ou s pe r me tt r e de mi e ux c e r ner le p r o c essus 

gé né r a l de l a perc eption du r i squ e , Il pourra n ou s a i de r à c ompr e ndr e 

no t amme nt co mment l e s e xpé ri e nc e s pas sé es c onc e r nan t un p r oduit identiqu e 

d 'une marqu e ou d ' un v e ndeur diffé r ents , o u c onc e rna nt un p r oduit dif f é ­

r e nt d ' une même ma r qu e ou d 'un même vendeur , peuv en t a v o i r une influe nc e , 

pos itive ou négative , s ur l e mont a nt de ri squ e p e rçu p a r un individu. 

En 1 1 o c cure nce , l a " rnarqu e
11

, l e "ve ndeur 
II 

o u l e " p r oduit dif f é r en t 11 pour­

r ont c onstitu e r a utant d ' é l éments 11 dou t e ux 11 a ux y e ux de l' a ch e t eur . 
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Cha p i t r e IV . - .MODELE Dl'.,S VAR I/.BLES ET IŒLJ\.TH1NS PTŒNCIPALES 

No us a llons t en t e r , da ns ce cha p itre , d 'identif i e r l es p r i n ­

cipal e s v~ria bl e s susc eptib l es d ' i n fl ue nc e r la pP rc ep tion e t l e t r a it ement 

du r i squ e , ainsi qu e l e s r e l a ti ons ma j eur es s up pos6es exist er en tre c es 

var i a bl e s . Celle s -ci s e r on t pr ése nt ée s s c us f o r me d ' un g r a phi qu e qui , 

bi e n qu e c onst ruit dans l e cadr e d ' npr lic a tio n e nv i s agé dans c e tt e é tu-

de - il i nc lut n o t ammen t l e s c ~r a ct é ristiqu e s fa milia l e s qu i sont d ' une 

i mport a nc e non né gligeab l e - s e s itue ma l g r é t ou t à un niveau a sse z g é ­

n é r a l e t peut a i nsi s ' a p plique r à de nombr eu ses aut r e s s itu~tions d ' a ­

cha t . 

Il e s t à not er , c ependa nt , qu e l a dis ti nction signa l é e dans 

l e se c on d chapitre , e ntr e l e "risque as s oc i é a u produit
11 

e t l e "risqu e 

associé à 1 1 a cha t
11 

n e s e r a pas r epris e dans c e r.10dè l e , p ui squ 1 e lle n ' a 

d ' intér~t qu e dans l e c a s d ' ac h a ts r ép' t é s du m0 me pr oduit . Rapp e l ons 

qu ' e n e ff e t l ' achn t d 'une TV Couleur es t e n gé n é r a l , e t surtout en r a i ­

son de son i n tro duc tion r é c ent e s ur l e marc h é b e l ge , un a cha t uniqu à 

propos duqu e l , donc , c e s d eux t yp e s d e ri s qu e sont é gau x e t s e c on f on ­

de n t . 

En p lus de c e t aspect gé n é r a l , l e modè l e es t c onstruit s ur 

un pla n théoriqu e : il n ' y s e r a p a s t e nu c ompt e de l a d é fi nition opé ­

r a tionn elle du risque pr oposée dans l e chapit r e p r é c é de nt (cf r pp 52 
e t suiv . ) qu i n e constitue d ' a ill eur s qu ' une man i è r e di ff 6 r onte d ' abo r­

de r l e pr ob l ème ; da ns c e schéma , p:o, r "risqu e p e rçu
11 

nous e nt e: ndrons 

don c "risqu e g l o ba l perç u à l ' a cha t
11

• P0 r c ontr e , e t du f a it de c e tt e 

c o nst r uc tio n t héo r iqu e , l e g r aph i qu e s e r a dé v e l op pé à p a rt i r du schéma 

qu e nous a v e ns tiré de l ' exposé que donn Donald Cox sur l a n o ti on du 

ri squ e p e rçu (c fr supra pp 9 e t s uiv . ); n ous y i nclurons , c ependa nt , 

l e s c omment a ir e s qu i fur en t appor t é s à c e tt e occa si o n . 

Un e d e r n i è r e r enarqu e c onc erne l e t yp e de va ria ble s uti ­

lis 6es da ns c e Do dè l e : c e rta i n e s s ont d es va ria ble s d ' é t 11 t ., d ' a utr e s 
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s o n t, plu s p r é ci s0Men t , des pro c essus . Ainsi, l n p lupa rt des c a r a ct é ­

ristiques i ndivi du elle s sont des var ~ibles d ' é t a t , n o t unme nt l'ng e de 

l ' indivi du, so n s e xe , s a pr o f e ss i on , s on n iveau d ' éduc a t i on , e tc ... 

De Mê me , l e s caract é ristique s f 0ncti o nnelle s du produit e t l e s c a r a c­

t é rist i qu e s f aMilia l es t ell es qu e l a co mpo s ition de l a f aMi ll e , s ont 

égal eme nt des va riabl e s d ' é t a t . 

Par c ontr e , s ont des p r c c essus l es diffé r ent es ~é thodes 

de réducti on du ris qu e , c cmne l a r e ch e rche d ' in fo r nat i o n s , l e s { tu de s 

personn e l l es e t l e s discus s i c ns e ntr e amis . Leu r e x i s t e nc es t , e n 

e ff e t , sub o1·donn ée à de nombreuse s vnria bl e s qui s ' ag~n c e nt s i oult a ­

néme nt ou su cc ess iv eD•:n t p our e n1-;endr e r c e s pro c essus . Dan "" c e s en s , 

don c , n ou s pouv0ns c onsi dére r qu 0 l e ri sque pe r çu es t un v é ri t a ble 

pro c essus , e t de mêrie e st - il l ogi qu e d e parler du " p r o c essus de l a 

perc epti on du ri squ e
11

• 

Il es t à n0ter , c ependa nt , que c e tt e cla ssificat i on peut 

var i e r selon l e po i nt de vu e adop t é . S i l ' un ex n~ in e n i ns i l e p r oc es ­

sus de tr c it enent du risqu e , il e st c e rt a i n que l e no n t 2 nt de ris que 

p e rçu y int e r vi e nt co~,e vnr i nble a l o r s qu e n ou s v e n 0ns d e l ' identifi e r 

lui - mêne c onne pro c essus . De ri ême , l es e xpér i e nc es p~ ssÔ l, s e t l es i n ­

f o r ~a t i cns ob t e nu es c onc ernan t un produit j o u ent l e r6 l e de v a ria ble s 

da ns l n dé t e r mina ti on du niv enu de c ertitu de s u b j e ctive par ticuliè r e . 

Ma i s pr i ses e n e lles - Même s , el l e s sont, e n f a i t , l e résult a t d ' u n long 

pr (, c essus . 
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COMMENT;U :RES DU MODELE 

Ce oo dè l e est divisé en de ux parti e s pr incipa l e s : d 'un e 

pnr t , 12 perc ep ti un du risqu e ; d ' au tr e pnr t, l e tra it euent du ris~u e 

perçu. 

Outr e qu ' ils d i f f è r ent qu3n t à l e ur c on t e nu , c es de ux 

prc,c e ssus se d i s tin guen t ég,'.:'. l er~ent se l on l e u r f (; r me . Le pre mi e r re ­

g r ou pe t ou s l <, s G'1f c a n i se1e s s u s c ep t ibl e s d ' influen c e r l e mo nt n nt e t 

l e typ e de r isque pe r ç u pur un indi vj_du . h ,: '. i s c es □é canisne s s ' agen ­

c ent s i mult a n 6me n t , snns uucune nua nc e t empo r elle explicit e : l n pe r ­

c e p tion du risque est un f a it pr0p r e à chaqu e indivi du . 

Le tra it e ment du risqu e , pnr c on t r e , est un v é ritab l e 

pro c essu s qui s e rk nif este dur ·tnt un c ert a in l aps de t emr s ; e n gé n é ­

r ~l , c e tt e p é rio~e s ' é t e nd du j our où l 'in dividu s oontr e séri eus e ­

men t int ~r ess6 par l ' n cha t de t e l b i e n jusqu ' à l a dnt e e ll e - LI8me de 

l' a cha t . En outr e , l e tra it eme n t du r i squ e p eut se dé r oul e r de maniôr e 

i denti q u e p our deu x p e rs onne s : c ' es t tr ~s souv ent l e c as de c oupl e s 

de pens i onnés qu i e ff e ctu ent, de conc e r t , l es dé , urch e s n [ c essaire s à 

a ccroit r e l eu r c onfianc e dans l n d6 cis i on d ' a cha t . 

Nous a na lys e r on s don c s uc c es s iv emen t l a p e rcepti0n du ri s ­

que e t l e tra it eMa nt du ri squ e perçu . 

1) Dé t e r o i nat i on du mont ~nt e n j e u 

==-----------------------------

Le point de d ~pnrt de c e oo dè l e es t l e t ype d ' ac ha t (l ) ; 

c' es t lui qui, p a r l e b i a i s des c n r n ct Gristi qu es f 0nctiunnelle s du 

produit ( 1.1) , f e r ~, é\ Cquérir a u c onsur.ma t e ur un c e rt a i n n ombre de but s 

d ' a c ha t s (1 . 2) . L 'impc rt a nc c de c es bu t s d ' a chat ( 1 . 21 ) e t l es c oût s à 
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c onsentir po ur l es a tt e i ndr e (1. 3 ) dé t e r rün er c nt l e r.1o nt a nt e n j eu (1.4) 

dans c e tt e s ituation d ' a cha t . 

1 Type d ' n ch.-ü ! 

Graphi qu e 5 

Le type de p r uduit e t ses c a r a ct f ri s ti ques f onctionnelles 

doiv e nt g t r e mis e n 6videnc e : il es t à pr é v o i r , en e ff e t , qu e l e mo n­

t Rnt e n j e u n e se r a pas perçu c o~ne é t a nt égal l ors de l ' a cha t par une 

ménngè r e d 'un e ass i ett e e n é t a i n d ' envir on 400 fr s e t d ' un paqu e t de 

poudr e à l essive r du même p r i x . Le s c nr a ct éri s ti qu es f onctionnelle s 

de l a po u dr e à lessiv e r s unt p lus c onsi dé r a bles e t dès l ors , t out es 

choses é t a nt égal es pnr a i lleur s , les but s d ' a chat s e r on t p lus i mpor­

t a nts a ux y e ux de c e tt e mé nagè r e e t l e mont a nt e n j e u e n s e r a a i ns i 

a ccru . 

On peut diviser l e s but s d ' a chn t e n buts f onctionn els(~) 

e t e n but s se, ci é'. UX (1.23) ; c e tt e distincti on s e r e t r ouve r a dans l e s ty­

pes de r isque per çu a i ns i qu' a u n i v eau des types de di scussions surv e ­

na nt e ntr e am i s , c onn ~i ssanc e s , parents , e tc ... 
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2) Les c n r a ct 6r is ti qu es i n divi du elles 

Les buts cl ' é'. Ch n t p r e n dront 6gal ei;1ent na i ssn.nc o s ou s l 'in­

flu e nc e des c n r a ct ~risti q ues pe rs onnelles de l ' indivi du (2 ) . 

Il e n es t a ins i de : 

l e s pe r sonnes 
A , 
ngees a c hè t e r ont l eur pos t e TV pour r éa-

lise r p~r l ' i □ng e l es v c ynges que l eu r fige ne l e ur per ne t p lus 

d ' en tr ep r e nd r e , t ~nd i s qu e l e s j e un es c ons i dè r e n t l a TV c omme un 

diverti sse , c nt ,'l.pr è s l ' É:. tu de ; 

- l a p,:rs c, nmüité (2 . 2) : l es mm t e ur s de sport e ff e ctu e r ont c e t o. cha t 

pour l él ben ut é des c o uleur s à l ' occasic n d ' un match de f co tba ll ; l e s 

ama t eurs de films , pour l es paysa g e s encha nt eurs du west e rn amé ­

ric a in ; 

- l e style de v i e (2 .3) ser n r r épo nd( r o.n t pour dé t e r o ine r l 'iripo rbrnc e 

r e l a tive des aspe ct s f onctio nne ls ot Go ci c..ux cles but s d ' n ch:i t ; 

- l e sex e (2 . 4) : il serait int 6r e ssnnt , à c e suj e t , d ' e xunine r s 'il 

es t vra i que l e s f ern~os pe r ço ive nt p lus q u e l es honnes l e risqu e 

soc i n l , na is mo i ns l e ri squ e f onctionne l ; 

- l e s t n tut e t l e r ô l e dnn s l a f anille (2 . 5 ) dé t e r n i neront l e s r e s po n­

s abilit~s r espec tiv es des ne□br es de l u f nnille , e t c elle s - ci in­

flu e nc e r o n t san s dout e l a natur e e t l 'impurt n n c e de s buts d ' a cha t; 

- l e n iveau d ' aspirn tiun (2 . 6) l e désir d ' appnrt enir à une cla ss e s e -

ci a l e sup é r i e ur e (gr oupe de r 0 f ( r e nc e ) peut 3t r e l a c a u se d ' un e 

g r a n de i r.ipc rt c. nc e n ttri bu ée a ux but s d ' a chc t d ' ordre socin l ; 

- l a rr o f ess i o n (2 . 7) , l e niveau e t l e ge nr e d ' éduc a ti on (2 . 8 ) a ur ont 

eux a us s i , à l'inst a r ou n~me par l e bia is du style de vi e , une 

i nflu e nc e p r épon dé r ante s ur l n natur e des but s d ' a cha t ; n i ns i, un e 

v ede tt e de ciné~a dés ir e r a ~tr e h2bill6e p3r l es p lu s g r ~n ds c0u­

turi ers ; 

- enfin , l e nonb r e de p r 0pri é t uir es d ' une TV Coul eur p~r ~ i l es r e l a tions 

(2 . 9 ) pourr a influe nc e r l o. dir:1e nsion s o c i a l e cles but s d ' a chél t . 
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L ' influ e nc e du niv e;i_u d.e r e v enu (2 . 10 ) , c onstitu·nt une 

a utr e c n r n ct é ristiqu e pe r s0 n n ll e de l ' indiv i du , est , quan t ù e ll e , 

diffic i l e à é t a blir , e t Do no. l d Cc x n I en f n i t null e part r1 en ti on dans 

l ' e x pc s é des f a ct eurs inte rv enan t dans l n perc eptiv n du ris que . Il 

es t c e rt ~ in , c epe nda nt , qu e l ' i mport a nc e des buts d ' a cha t , s ;i_ns ~tr e 

i denti qu e~ent r éparti e , p ourra ê tr e ~gn l e ro ur deux indi v i dus à r e v e ­

nu sens ibl enent d i ffér e nt ( e l le se r c, peu t- ê tr e nê11e p lus é l e v (;e e n c e 

qui c onc e rn e l e I lus riche des cteux) ; c epen dant , r1êr1e si les c t, ûts à 

c onsentir s on t e ux nussi i dentiques , l e no n t nn t e n j e u sern p lus f a i ­

ble , p.'.l. r C GOJ-::irc i "' on des f on ds engngés , ux f o n d s di spc nible s , po ur l e 

p lus riche d ' e ntr e e ux , e t dc n c nw :s i , c e t c ri s p[lri bus , l e □o n t a nt de 

ri squ e pe rçu . Ce tt e derniè r e c onstat ~t ti c, n s e déduit i CTplicit eri.e nt de 

l ' i erport a nc e reL::ti v e du p r i x ( " c <- Û ts é c ononi qu e s
11

) p our c e s deux per ­

sonnes . 

ReMnr qu o ns à c e s uj e t , qu e l e nivenu de rev e nu peut influ­

e nc e r , indir ec t enent , l es but d ' n cha t e t l e sentine n t 11ersu n ne l de 

c e rtitude s u b j e ctive . No u s n e Ment i o nnons pas c e n6 c a nisoe , p uisqu ' e n 

r 6a l i t é c e tt e i nflu enc e s ' c;pè r e par l e bi rl is ùe c er t :ün es c .::trn c t é> ris ­

ti qu e s i n d i vi du elles , t e lle s qu e l e style de v i e , l n prcfess i o n , l e 

niveau d ' éduc a tion ... ; l e niveau ùe r e v e nu n e j ( u e do nc pns un r ô l e 

do mina nt e t direct s ur c e s v a ria bles . 

En r C su□é , son i n flu enc e p ourra it i nterven i r nu n iveau de s 

c oûts é c o noai qu e s ou , p lus e x a ct enen t, c onn e il n é t é signal é p lus 

ho.ut , n u nive~ u de l'io pcrt .'.l. nc e r e l a tive du prix par r Rrpor t a ux f on ds 

t o t aux disrcn i b l es . ha i s e nc c r e f a u drait - il t e nir c c1np t e rle c e t é l é ­

me nt da ns l e g r n rh i qu c nc,u s ccnsid6 r erons di s l o r s qu e l e s c oûts 6 c o ­

n ooi qu es (c ' es t - à - dir e l e prix) à c onsentir pour a tt e indr e l es buts 

d ' .::1 chn t , peuv ,:,nt r e v ê tir u ne i t1 port a nce subjective ( 1 . 31) qui v a r i e r A. 

suiva nt l es individus e t , pr incipnl erne nt , suiva nt l e ur niveau de r e ­

v e nu . 
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1 Nive élu de r e v e ~~\ 

Grnphiqu e 6 

3 ) Le s e n tiue nt pe r so nn e l de c e r t i tude sub j ective 
-------=- -------------------------------------

En p lus du rno nt ~n t e n j eu , d0n t n 0us v en o ns d ' anéllyser l e s 

ca r a ct é r is t i q u e s e ss e nti elle s , l e risque perçu (J) se r n Ggnl e~e n t dé ­

t erniné par c e qu e Co x apre ll e " l e sen tirw nt personne l de c e rtitude 

subj ective de gagn e r o u de re r dr e t out ou par ti e du non t nnt e n j e u,, . 

Confor ~énent à l a r e~arqu e dé j à signal ée (cfr p 1 2 ) , . n uu s distingue ­

r ems : d ' une part , l a c ert i tude subj e ctiv e p.:-:.r ticuliè r e (3 . 1) a sso ci é e 

a u type d ' a cha t i mp l i qu é dans l n situa t i on e t qui se r a do nc n o t nrnrne nt 

dé t e r n i n6e pRr l es Cél r a ct é risti qu e s f onct i onn e lle s du p r oduit, e t d ' au­

tr e pJr t , l a c e rtitude s ub j ectiv e g{né r a l e (3 . 2 ) qui vi e nt a ins i se 

" s uper pose r " nux de ux a utres vnrin bl es r our influ encer , n:i i s d ' une na­

nière aut ono □ e , l e m0nt élnt tle risqu p e rçu . 
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r 
------------------

_ j .-. -c, ----~1,_ _ M_o_n_t_l_ln_t en j eu 

c ~r a ct é ris~i qu es -- • 
f onctio nn elles - ---- 7] Cer titude 

1 d u rroduit ~ s ubj ective 

/1 pnrticuliè r e ·"'-"'-_ 
/ ----

individu e lle s ---;, subj e ctive 
gé n é r a l e 

Grnphi qu e 7 

Ri squ e pe rçu 
individu ellement 

On ptiurrn it r é t orqu e r que , l o rsqu'une situa tion d ' a cha t 

bi e n par ticuli è r e est Dna lys ée , c e s deux types de c er titude subj e ctive 

s e c onfcndent en f a it , et qu 'il ne vi ent sans int é rêt, dès l ors , de l e s 

d i ff é r e nci e r . Ce s e r a it per dr e là l ' e x plic a tio n d ' une va ria ble i ~po r ­

t ~nt e int ervenant dans l e ph é n cr1l n e de l a pe rc eption du risqu e . No us 

p ouvons à cet ef f e t no u s r é f é rer à l a th éorie du c onport enent du c on ­

s ornon t e ur qu i r e c o nna it à c e rt u i n e s perso nnes appe l ée s ''leaders d ' opi-

ni n 11 ou " early adcp t e rs 11 une t end,J. nc e à D. ccep t er p lus vite que d ' a u­

tr es l e s p r oduits nouveaux o u à cha n ge r p lus f a cilenent de □arque . 

Nou s pouvons suppo ser qu e , d 'une □nn i ~r e gé n é r a l e , c e s pe rs onnes per ­

ço ive nt en f a it no ins de risqu e l ors de l eurs a cha ts , é tant do nné 

qu '" elle s dé lib è r ent r1o ins 11 e t qu ' e ll e s n ' a tt e ndent pas l e r é sult a t 

d ' expéri e n c es d ' a utres personne s pour s e dé cider . Elle s f ont p reuv e , 

dans ce cas , d ' un e gra nde c onfiance en el l e s e t se sent ent, e n gé n é ral , 

assez c ert a i n e s de ga gner l e mo nt a nt e n j eu dans leur situa tion d ' a cha t . 
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Et c epe n dant , il e st t vut à f a it possi ble qu e , po ur un type d ' a c ha t bi e n 

dé t e r miné , e lles f a ss ent p r e uv e d ' un e h é s ita tion i nha bitu elle . 

Co~~en t ~o urra it - on e xp liqu e r ce p h é n onè n e , si c e n ' es t pa r 

de s v ~r i n b l es de c oopo rt e □ o nt d ' u n au tr e or dr e , G' appliquan t essen ti el­

l e~ent à c e type d ' a c ha t e t qui on t po ur e ff e t de r édu i r e s e nsibl e□ ent 

l n certitude subj e ctiv e de r éussit e éprou v&e p n r c es ~ erscnn es? 

a ) l a c e rtitude subj e ctive pnr ti culi ~r e 

Les cara ct é r i st i qu e s i n dividu elle s i nfluenç a nt l a c e r titude 

sub j e ctiv e par ticuli~r e r e~roupent d ' un e part l e s infor CTations d6 j à 

acqui s es (2 . 11) e t d ' a utre r·a r t l e s exp é ri e nces passée s (2 . 12) c onc e r ­

nnnt un prc duit a nalogu e Je l n nine carque ou a ch e t é chez l e □~ne v e n ­

deu r . 

Cit ons , à titr e d ' exe CTp l e , l e ca s de c e tt e □ ~ r e de fn□il l e 

qu i , a y an t r eMa rqu & dans un pull en ln i ne a ch e t é po ur u n de se s e nfa nts 

un dé f a ut d ' a ssenblage , d& cida qu ' à l ' aven ir elle rrendrnit p lus de 

p r ~cautiuns l ors de l ' ac h a t d ' ar ticl e s de c e t y pe . Ce f n it, a nodi n à 

pr eni è r e vu e , lui a vai t f u i t pe rc ev oir un risqu e a uqu e l elle n ' a u r ai t 

pas pens é s i e lle n ' a va it p r i s c onsci e nc e un e f o i s de c e tt e poss i bili­

t é de nalfaçon . Un a ut r e e x e Llp l e e s t f ourni rn r l e cas de c e tt e pe rson­

n e qu i dé clara a v oir é t é nal s e rvie l ors d ' u n a cha t dans t e l oagas i n 

de v& t e□e nts e t dé ci da , un j our oft elle de va it s ' y r e n dre à n ouveau , 

de se f a ir e ac c oCTpagner par un e c ous i ne e t d ' e x i ger l e p lus de gar a n ­

ti es possible a van t d ' e ff ectu e r l ' a cha t . Les e xr é ri e nces passées peu ­

v en t é video□ e nt j ou e r u n rôle opposé e t a ccroit r e a insi l e sentioent 

perso nn e l de c ertitu de subj e ct ive . Qua n t a ux in f o r na t i ons dé j à acquises 

sur l e produit ou sur un rroduit s i mila i r e , l eur e ff e t seru i dentiqu e 

à c e lui des expér i ences pnssées dans l n CTesur e où il s ' acirn e n f n it 

d ' expéri e nc e s v é cue s e t tra nsu i ses par d ' a u tr e s pe rs c nne s . 
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Outr e c e s de ux varia bl e s essenti elles , l a c e rtitu Je sub ­

j ec tive particuliôre peut ~tre dé t e r n in6e p~1r l ' un e ou l ' a utr e c a r a c ­

t é ris t i qu e indivi du ell e , t elle qu e l a p r o f ess i on , l e niv eau e t l e gen­

r e d ' éduc a tion , l e nonbr e de s pers~ nn e s r nr n i l es r e l a tions qui rc ss è ­

den t dé j à l a TV Coule ur . l în i s l e p lus s c uv en t , l ' i nfluence de c e s f a c ­

t eurs n e s e f e r a qu ' indir ect enen t : c ' est a i nsi qu e l e type de p r o f es ­

sion ex e rc ée peut amener l'individu à a c quérir un c e rt a i n nonbre d ' ex­

pé rienc e s dnns un donaine bi en p~r ticuli e r ; è e o ê me , c e lui qui possède 

pnr mi s es rela tions p lus i eur s pro prié t a ir es d ' un e TV Coul eur , recevra 

p lus f a cilement de s infor ma ti on s sur c e p r oduit . 

A c e sujet, il es t u t ile de r eMnrque r que n ombreuses , par mi 

l es c a r a ct éristiques indi vidu elle s , sont cell es qui s ' influen cent mutu­

ellement ou en influenc ent p lusi eurs a utr es . Ainsi , la p r o f ess i on , l e 

niv eau d ' édu c a tion , l' expér i en c e a cquise , l e s r ô l e e t sta t ut dans l a 

f amille , e t l a personnnlit 6 dé1 ,e ndent , e n parti e , du Qoins , rte 1 1 age 

de l ' in divi du . De même , l e style de vi e e t l e niveau d ' a s p ira tion n e 

s ont pas é tru ngers a u n ombre de pe rs onne s , par o i l es r elations , dé j à 

pr c pr i é t a ir e s d ' un r é c ep t eur . 

Nous po uvons donc pr lsune r qu ' a ussi bien l es buts d ' a cha t 

qu e l e sent i ment pe r so nne l de c ertitu de sub j e ctive , par ticuli è r e ou 

gé né r a l e , seront dé t e r miné s par chacune de s c a r a ct é risti qu es indivi­

du elles . Selo n l e c as , c epe n dan t , c e tt e influence s ' opé rera dir e ct ement 

ou indi rect e~ent . Da ns l e g r aphiqu e , nous n ' a vons t e nu c omp t e que des 

s eul es r e l n ti rns dir e ct es qui parai ssai en t l e s p lus oarqua nt e s . 

b) l n c ertitude subj e ctive gé né r a le 

Le troisième f a ct eur int e rven~nt dire ct emen t dans l ape r ­

c eption du risqu e , es t l e sent i oent gén~r a l de cert itude subjective , 

dont i l a déjà é t é quest i on ci - dess us . L ' i ndividu es t , e n e ff e t , de par 

s on t empé r amen t , sa per s cnnalit é , p lus ou nu ins por t é à perc e v oir 
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et r ed0ut e r l e s p r ob l ènes é ventu e ls r e l n tifs à s on a ch a t . Outre l aper ­

s o nnalit é , l ' âge , l e style de vie , l e sta tut e t l e rôl e dans l a f ar:1ille , 

l e niveau e t l e ge nr e d ' éduc a tio n pe uv ent exerc e r pa r e il e ff e t sur l n 

c e rtitude sub j e ctive gf n f r a l e e t s e manife ster0nt donc po ur n 'i□po rt e 

qu e l t ype d ' a chnt, indé pendarr·:ent du monta nt e n j e u e t du s e nt i r.1e n t 

pe rs0 nn e l de c e rtitude sub j e ctiv e par ticuliè r e à c e tt e situa tion d ' o ­

cha t . 

4) Le s c a r a ct é ristique s f nnilia l e s 

Enfin , l ' influe nc e des cara cté ristiques f anilia l e s (~) 

n' es t pCTs à n égliger . Pa r " c a r a ct éris t i qu e s f ar1ilinl c s
11

, n ous en t en -

dons d ' un e prtr t l a c or1position rle ln f arüll e (4 . 1) (1) e t d ' a utre par t 

l e s mer.1bres de c e tt e f anille qui pn r t icir,è r en t a ux discussions r e l a ­

tives à l ' a cha t (4 . 2 ). Ce s deux c a r a ct é ristiques , ainsi q u e , b i en sûr , 

l e ris q u e perç u de ;-1a nière i ndividuell e , von t dé t e r o iner un "ri sque 

pe rçu 11 mo y e n rour l n f nnill e (4 . 3) , qui , c epembnt , n ' est ras i nt rin­

sèquenent d if fé r ent du risqu e perçu in rlividu e l leuent ; il s ' agit, e n 

l ' occur enc e , d 'une s i mpl e t r a nspositio n a u n iveau de l a f a Mille entiè r e . 

----------
Cara ct é risti que s 

indivi du ell e s 

Graphiqu e 8 

Ris qu e r,e rçu 
no y e n po ur 
l n f anille 

(1) L~ f anille e st p ri se ici rlans un sens l a r g e : e l le inclut é v e ntu ell e ­
ne nt l e s oncl e s , t a nt e s , g r a n ds - par ents , vivan t a ut our de l a c e llule 
f ar.1ilia l e . 
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Il n ' est pas exclu de pens er , c ependant , qu e l e s c n r a ct é r i s ­

tique s f amilia l e s a ur ont, e n e lles - uê □ es , une c e r t a i n e influenc e s ur l es 

buts d ' a cha t o u sur l e sent i Gent per sonne l de c ertitude subj e ctive , par ­

ticuliè r e o u g~né r n l e , ma i s , à p r orr e~ent parl e r , c e tt e influe nc e n e se 

pr cduira qu ' i nd ir e ct eme nt , pa r l e bia i s dé c e rt n i n e s c nr a ct f ris ti q u e s 

i n div i d u elle s e t dans l a nesur e où c e lles - c i de vi e nnent e ff ectivement 

des c a r a ct é ristiques f an ilia l e s . L ' anpl eur de c e s □ut ati 0ns Jépen dr a du 

niwe nu d ' h or.iogé n é it é (4 . 4 ) de l a fa.nille . 

Ains i , l e s a mis pr opri é t nires d ' un e TV Couleur peuv en t @tr e , 

en f a it , Jes c onna i ssances c onmun es à l ' énse r.ib l e de l n f nnil l e e t l' ef f e t 

r ée l de c e tt e va riab l e s e s itue donc au n iv enu fa□ilial e t no n p lus a u 

nive a u i n div i du e l . Il e n es t de □ême du styl e de vie , de s i n f0 r na ti0ns 

dé j à a c quis es e t reu t-@tre ::iuss i du nive a u d ' a s r ira tio n , vo ir e !'.'l ê r.1e , dans 

c e rtn i ns c a s , de l a re rs ~nna lit 6 . Plus pr6 cis6nent , c e s v a ria bl es s e r ont 

c onsid 'ré es c o~ne é t a nt de s c a ract é ristiques f aniliu le s l 0rs qu ' on a naly­

sera le risque no yen per çu par l a f~□ill e , nais pourr ont ê tr e retenues 

c o □me c a r a ct é risti q ues i nd i v i d u e l l e s du □orie nt où l ' on se place a u n iveau 

du ris qu e pe rç u par t e l o u t e l i ndivi du à l 'int é ri eur de c e tt e fa□ille . 

Les c a r a ct é risti qu e s i n dividu ell es e t f nr. ilinles s 'influen­

cent donc mutu elleme nt e t cela , selon l e degr é d ' houogé n é it é de l a f amil­

l e . Ainsi , l a per s onnal i t â de l ' un des meubr es , s o n niveau d ' aspira tio n 

o u s o n s ty l e de vi e peuvent a v oir nut 0rit é sur l e style d e vi e de l a f a ­

n ill e , s ur s o n n iveau d ' aspirnt i r n o u n ê ne sur l a personnalit é de cha cu n 

de s ~e mbres . A l ' inverse , il e s t vra i , égal ement , que l es c a r a ct 6ris ti­

qu es f ~rnilia l es a ur ont une cer t a i n e influ e nc e sur l ' une ou l ' a utr e c a r a c ­

t i ris ti qu e i nd i vidu elle : il n ' es t pa s i apo ssibl e de pens er qu e l a c om­

pos ition de l a f amille (par exempl e , un c ou p l e de pens i onné s c ornpa r ~ à 

un e f aoille nonbreuse ave c de s enfnnts en ba s gge ) dé t e r11ine r a , en parti e , 

le n iveau d ' a s p ira tio n e t le s tyle de vi e de s e s □enbre s . 
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No t o ns enc o r e qu e n ou s p r enons i c i l es c a r ac t é r istiques f a ­

milia l es dans de ux sens que l qu e pe u di f f 'ren t s : t out d ' abo r d en y ins é ­

r an t l a c onposit i o n de l a f a o ille e t, subs i diaireoent , dans un but opé ­

r a ti c nnel , le nonb r e de nel'l'lbres int é r ess é s à l ' acha t ; ensuit e dans l e 

sens plus l a rge de c a r a ct é ristiques i ndividu e lles qui, selon l ' h omogé ­

n é it é cle l a fanill e , se " riua i ent
11 

en que l qu e s ort e , en c a ract é r ist i ques 

f aniliales . Mai s l es un e s c onne l e s aut r es s ont susceftible s ù ' influe n ­

c er , à di ff 6 r en ts de g r é s , les caract é rist i qu e s indivi du e lle s . 

Conclus i o ns 

Dans cette pr eni ôr e partie d 11 g r aphiqu e , un a cc en t particu ­

lie r a 6 t é n i s sur l e r6le j o u 6 par l es c . r a ct ( ristiques pers onnelles de 

l ' i n dividu , t an t su r ses bu t s d ' a cha t qu e sur l e degr u de c e rtitu de qu ' il 

épr ouve dans l a s itua tion d ' acha t . Si l ' on y a j oute l es c a r a ct é ris ti qu es 

f o nc tionn e lle s du p r 0du i t e t l e s c itr a ct ' ristiqu es f anilia l es , n ous s onMes 

alors en pré s enc e de trc i s g r oupes i np ort a nts de variabl e s qu i de va i en t 

@t r e n i ses en é vi de n c e pour t e nter d ' exp liqu e r 1e nan i ~r e " ussi p r é cis e 

et f i dè le que }J<, ssibl e , l es n 'canisne s de l n pe rc epti () n d u risqu e pa r 

l e c onsonmat e ur ains i qu e l e mo nt a nt e t l e type de risque pe r ç u . 

Deuxiè~e t ableau j: l e trai t enent du risqu e (5) 

5) Les princiral e s mé thode s de r 6du ctio n du risqu e rerç u 

------------------------------------------------------

Di ff é r e nt es pussibili t é s s ont o ff e rt es à l 'individu pt,ur 

tra iter e t r é du i re l e ris qu e qu ' il a perçu à l ' occasion d ' un a cha t . 

f a r rn i les principales d ' entre elles , n ou s d i s t inr uer ons l a r e ch e rche 

d 'info r mations (5 . 1) , l a fi dé lit é à l a r:1nrgue o u o.u v e nd eu r Cg) e t 

l ' acqui sit i o l!'ll à l ' essai (5 . 3) . En pr a ti que , c ependant , se ule l n p r er1 i ère 

de c e s po ssibilit é s f e r a l ' ob j e t d ' un e analyse qu el qu e pe u app r o f on die ; 



- 70 -

l e s deux au tre s sont de s oéht ode s a ut onomes de r éduction du risque e t ne 

né c e s s it ent p as de l o n g s dé v e l opp eoents . 

r- Re cherche 
.,.....7l ct 1 i nfor r.1n tions 

! 

1 RISQUE r:.mcu , l-~ -~ i\ITEMENT Fi dé lit é à. l a r.ia r que 

~ ND I VIDUELLEiIENT ---, DU_ RIS<jUE ~ _:~ =c=u~--~~u ____ v ___ e--n~c-le_u_~--- _ 

~ Ac qu i s ition 1
1 

à l' essai 
1 

----··' 

Gr aphiqu e 9 

Remarquons c epen dant que c e s mé thoies n e sont pas n é cessai­

r ement utilis ée s par l e c ~ns om~a t eur po ur l e s eul Mo tif de r 6duir e un 

c e rta in risqu e re r ç u . D' a utres e xplica tions reuvent ê tr e pr oposée s . Il 

peut s ' agir d 'un c ocport e ~e n t ha bitue l manifes t é par l ' a ch e t eur , s ou v ent 

a uss i du sinpl e h a s a r d qui l e me t en p r 6senc e Je pe rs onn es c oMp{ t ent es 

e n c e donu ine ou d ' a utres pr opri é t a ir es du b i e n e nvisagé . En ~utr e , un 

c or.iport ement de fi délit é à l a car qu e peut ê tr e l e r é sulta t de l a simp l e 

inerti e de l' a ch e teur . 

L'ha bitude , n o t u moe nt , seo ble ~tr e une e xp lic ntic u a ss e z 

i mport a nt e . A t e l po int oême , qu ' a u c ours de l ' e nqu ê t e e ff e ctuée Gup r ès 

des p r opr i é t a ir e s d ' un e TV Cou l eur , une pe rsonne dé cla r a a v uir c onçu l e s 

p r emi e r s dou t e s l o r squ e l e po s t e lui e fit é t é f our n i à l ' essai . Au par a va nt, 

elle c c nna i ssait peu de ch0ses sur l a TV Coul eur, e t ce n ' es t qu ' apr è s 

a v oir vu f onctionne r s on r é c ep t eur qu ' elle a t ent é d ' ob t enir de s infor ma­

ti e ns sur t el ou t e l po int do u t e ux . On Jleut c onsi dé r e r c epen dant, qu'en 

r ègl e gén é r a l e , l o rsqu ' un e personn e a c qu i ert un pos te à l ' e ssa i, c'est 
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a va nt t out dans l e but de s ' assur e r qu e c e pc,s t e qu ' e ll e envisage d ' a ch e ­

t e r n ' a au c u n dé f a u t , c'est - à - dir e pour a c qu é rir l e p lu s de c ertitu de 

passib l e qu e l ' a c ha t p r o j e t 6 lui apport era t out es l es sa tisfa ctio n s e s ­

p é r é es . 

Qua nt à l a fi d 6lit 6 â l a □ar qu e o u a u v e n deur , l es c n r a ct é ­

ri st i qu es en o n t é t é l o ngu emen t â tudi ée s ~ans l a p r eoi è r e rarti e de c e 

tro.v a il ( cfr p ?5 ) e t dans l e ~e c < n d cha1: i t r e ( cfr rr, 45 â 47 ) . !fo us e n 

a v o n s r e t e nu qu e l e c ,ns ororna t eur agi s s a it de l a s ort e , e n parti e , p<1ur 

r 6rluir e l e r i squ e qu ' il rerc evait à l ' a cha t , □ni s que c e t te hyp o thèse 

é t a it va l able principalenent , e t peut- ê tr e n ê ne exc lus ivement , dans l e 

c a s d ' un p r em i e r a cha t du p r oduit e nvi sagé e t n on 1as dans l e c o. s d ' a cha ts 

r 0p6 t 6s du mgo e p r oduit o~ , e n e ff e t, l e ri sque n ' f t a it, s e~bl e-t - il , 

r lus re r ç u. 

En r é suné , n ous rouva ns do nc c on s i dé r e r qu e l' n c quisitio n à 

l' es s a i e t l n fi dé lit 6 à l a mar que ou a u v endeur s on t de ux □J thod e s de 

r édu ctic n clu r i squ e pe rçu utilis ées f'é\ r l e c o n s1,r.:r.1n t eur , snn s qu e l ' un e 

n' exclue l ' a utr e . 

6 ) Utilisatio n de s ca na ux de c onounic a tic n 

La ~~ thode l e p lus s ouven t envisagée e s t c ert e s l a r e ch e r ­

che d ' info r ~nti c ns . Rapr e l o n s â c e suj e t que l a plupart de s a ut eurs , n o­

t amment Donal d Ccx , parl ent d ' a illeur s p lus vo l onti e r s du tra it enent de 

l ' infor matio n l o rs qu ' ils a na lysent e n f a it l e s p r o c ess u s de tra it eme nt 

du risqu e . 
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Gr aphiqu e 10 

La r e che r che d I inf0 r ma ti c·ns peut s ' effec t ue r de CTan i èJ re indi ­

viùu e ll e (5 .11 ) o u en g r o up e (5 . 12 ) , l orsqu e p lus i e urs nembres , s ino n l a 

f amille entiè r e , utilisent s i n ult aném ent l e s n êne s sourc es . Elle c onsist e 

dans l'utilisa tio n de s c a naux de c urinu n ica tio n (.§_), selon , b i en s ûr , ~ 

degr é de d i s ponibilit é e t d ' access i bilit é de s diffé r e nt e s s ou r ces (6 .1) . 

Ces c a n a ux s c,n t , c onfo r l"'léme n t Èl l a p r ésent a tio n do nn é,e par D. Ccix ( cfr 

supra pp 21 à 23) , de 3 type s . Les p r em i e r s , dor.i iné s pa r le c ons omma t eur , 

c or.iprenn e n t v rinc i pal emen t l es d i s c uss i oœ c)ri e nt é es ve rs l e p r oduit (§ . 2) 

e t s urve n a nt e nt r e membres d e l a f anille , par ents o u Rutr e s c o nna i ssanc es . 

Rer.iarquons ici q u e , s e l o n qu e l e s b ut s d ' a cha t , e t do nc a ussi l e risqu e 

pe rçu , se r o n t d ' o rd r e f oncti onne l o u d ' o r d r e s o c i a l , de r.iêne c es di scus ­

s i ons a ur ~n t t e n danc e à r e vêtir un c a r a ctère f onctio nne l o u s o c i a l . 
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Le s e c on d type de canaux , l e s p lus c oura□oent, e n f uit, uti­

lisé s pa r l e c c ns om':ln t eur , s o n t l es c a nnux dom i n é s pnr l n fir ne . En pra ­

tique , n o u s l es r egr oure r ons S Cl U S l es t e r me s géné r a ux cle " visit e s a up r è s 

des v endeurs
11 

(6 . 31) et "lec tur e cle p r osp ectus
11 

( 6 . 32 ) . Enfin , l e s canaux 

n eutr e s donsist ent da ns l a l e cture de p ublic a ti uns dit es " o bjective s ., 

(6 . 4 ) . 

Nous a v ons t e nu , e n outr e , à s i gna l e r un a utr e typ e , plus 

par ticuli e r , de r e che rc he d ' info r mation s . Il s ' agit d ' é tudes p e r s onnel­

l e s (6 .5) qui peuv e nt ê t re entreprises par un individu a fin de c onna ître , 

par lui-m~rne , l es c a r a ct é risti qu e s gC n é r a l e s , 1•rincipal euent l es dé f ~uts 

~v entu e ls , du pr 0duit qu ' il e n visage d ' a ch e t e r . Il va de s c i q u e l ' utili­

s a tion d ' un t e l p r c c édé sera subo r donnée a u niveau e t nu genre d ' é duc a ­

tic n d e c e t i n d i vi <.J. u . 11.,i nsi , un ùe s p r opr i é t a i res d 'une TV Coul eu r dé cla ­

r a a v o i r choisi l e post e de l a ma r qu e Z parc e qu e , é t a nt lui-□~ne t echni ­

cie n en é l e ctronique - e t don c particuli br enen t c onpé tent e n c e dcmai ne -

il s ' é t nit r e n du c ompt e que c e tt e nnr que 6 t ~it l a ne ill eure e x i s t a nt s ur 

l e marché . 

L ' utilisa ti o n des c a naux de co mmunic n tio n e t l e s é tu de s pe r ­

s c nne lles ent r a î nent une a cquisitio n a ctive cl ' inf0 r□ations ( 6 . 6 ) de l a 

par t de l 'in dividu , ma i s p euv ent a uss i do nn e r lieu à un a pport d 'infor­

mations( 6 . 7) v ers l e s a utr es membres de l a famill e . Il s ' agi r a do nc , 

pour c e ux -ci, d ' un e a c gui s i tion pass i ve d ' in f o r r.w.ti c,ns ( 6 . 8 ) , a u xquelles 

ils a cc or de r c n t une c e rt a ine "fiabilité 11 (6 . 9) . 

l, c qui s i tio n 
a ctive 
--- -----·--··-··-

Fiabilit é j 

acc or dée 1 

' i 
,.1 ... 

RIS QUE PERCU 

··-· ·-··-.il A L ' !,CHAT 
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7) Risqu e perçu à l ' a c ha t 

L ' a cquisition a ctive e t pa ss ive d ' info r mations , d e □&me qu e 

l a fi dé lit6 à l a □arqu e ou a u v e n deu r , e t , e nfin , l ' a c quisition d e c e 

bi e n à l' e ssa i , s e r ont a i ns i susceptible s d ' entra în e r u n e r éduction du 

ris qu e pe rçu (z) l ors d e l' a cha t lui-mê r:ie (7 . 1?. Si l e r10nt nnt d e c e 

risque se situe à un niv ea u t r op é l e v é e nc or e e t jugé int ol é r a bl e par 

l'individu , il do nnera lieu à un n uuv eou tra it ement e t donc à une r e ­

pr i se du p r o c essus. 

. ~-- ------- - - --, 

1 

Re ch erche 1· 

_ d I i nfo r ma tions • --- \ ' 

) \ 

1-·" __ ,, __ ,_ - - - - ··- ·-···· 
Acquisition 

~ .. _ ...... --"' 
pass ive e t a ctive 

d ' info r r1a t i ons 1 '\ 

\.. 

' ' ~ I 

à l a mar qu e ! .... _______ , : RIS QUE PERCU 
A L ' A.C H.AT 

- -· -- -- ·- / 
TRAITEMENT J/ 
DU :R I SQUE ..__ ...... 

' -....__ , 

ou au v end eu r 

···· - - ------- . / 
• ·..:! Acqu isition à l' essai r 

GRAI-·HIQUE 1 2 

8) Durée du p r o c essu s e t type de dé cision 

-=------=---=-======================== 

/ ",i 

Il nous r est e l pour t erminer , à s i gnal e r deux a utr e s va r i a ­

bles i mr,o rt a nt e s : d 'une par t, l n d1r ée du pro c essus de tra it emen t du 

risque (8 .1); d ' a utre part, l e type de dé cision ( 8 . 2) i nt erve na nt dans 

c e tt e situa tion d ' a cha t . 
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.- :-·Dur é e d;-;~~s-us -] 

TrlAITEHENT 1____..---- •• ·-·----- 1 

1 
DU RIS QUE 1 

-·- ------· 1 

RIS QUE 
1 ~-·) • RISC-l,UE P;CU -1 

PERCU j:..____ -------➔ A L ' ACHAT 

-- -·· ----- ---------· :• i- -;~p-~-~~--.j. --------- _______ ; 
, de cision 

Graphiqu e 13 

Le pr oc es sus p r e nd nai ssanc e au moMent où l ' a cha t es t envisa­

gé , s oit par un de s membre s de l a f aQille qui en f ai t part aux a utr es , 

s oit par plusi eurs membre s , s o it enc or e par l a f a mille enti è re . Nous c on ­

sidé re r cns , dans un but de si□plifi c a tion , qu e l es mé canis~es de laper­

cer ti c n du ris que , e xpo s é s dans la preCTi è r e par ti e de c e grarhi que , se 

p r oduisent simul t a n é men t , po ur déter□iner , a u oo□ent f r é c is l lÙ l ' acha t 

est envisagé , un mon t ant e t u n t ype particul i e r de risqu e p e r çu . Ce pro­

cessus s ' é t e n dr a jusqu ' à l a da t e elle - mêoe de l ' a cha t . 

Rema rquons cependnnt que , suite à ce désir de simplifica t i on , 

le mo dè le Jruposé pourra it ne ~as rendr e e nt i ~rement c oopte de l a r éa lit é 

du phé nu□ène , dans l a CT esure où , d ' un e par t , l ' utilisa t i c n de s c anaux de 

c ommunic a t i on do nnera it elle-□ê□e na i ssance à l a pe rc e~tion d ' un risque 

(ce cas a é t é signalé ci - a va nt) e t b ouleversera it a insi l a pr é sentati on 

habituelle (1) , et où , d ' au tr e par t , pa r s ouc i de rigueur ext rême , il 

aur a it é t é n ür oa l de souligner que le choix des diffé r en t es mé thodes de 

r édu c tion du risqu e et des divers c a na ux de communicat i on é t a it lui- même 

influenc é , en parti e , pa r les cara c t éristiques personn elles d e l ' indivi du . 

(1) Ce problè~e pourra it cependan t être r é s olu , en n e c ons idé r a nt pas 
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No u s r e ti e n dr uns dc n c c e r"!é c nnis r.1e pc,ur nc'..oc ire . Ln rela tion 

i mpc rt nnt e à me ttr e en é vi de nc e , c c nc erna nt l e p r oc essu s de tra it ement 

du ris q u e , es t que l e oont a nt de ri sque pe rçu influen c e r a vra i semblab l e ­

men t l a dur ée de c e p r oc essus . I l es t , en e ff e t, nu r rna l de suprose r qu e 

plus l'indivi du pe rc e vra de risqu e à l' a cha t , p lus il r e che rche r a d ' i n ­

f or matio ns s u s c eptib l es de l e r éduir e , e t r lus ser a l o n gu e l a pé riode 

s ' é- t en dant du j our où l ' a cha t fut e nvisar./, a u j our de l ' acha t lui -□ê me . 

Ln derni0r e r emar qu e i mpo rta n t e es t li6e nu type de dé cis i o n 

s urvenan t l ors de l ' a cha t , Ce tt e dé cision peut êt r e prise rar l e che f 

de f amill e seu l , o u par l es paren t s de c onmun a cc o r d , o u même rar l a 

f amille enti~re , Ce tt e vnria ble es t d ' un i nt é rêt t uut s~6 cia l pour 1 ' 6 -

tude envisagée dans c e trnva il puisqu e nous n~u s a tta che r ons à l'hypo ­

th è se que l ' a cha t d ' un e TV Co ule ur suit un rr c- c essu s de " Family Buying 

De cis i o n 11 • J . She th (1) f o r mul e l a propositio n se l on l aqu elle : 

" Plus l e risque cl ' une mau va i se dé ci sion pour l a fani l le es t pe r ç u a v e c 

a cuit l , plu s sera g r and l e mo n t a n t de pr i se de dé cisic,n c o□mune par mi 

l es membr es de l a f ar:ülle
11

, puis qu ' e n e ff e t , a j out e-t - il , "les c ons é ­

qu e nces oalhe u r e u ses a ff e ct en t l a f amille e nt i è r e , dire ct eoent ou no n , 

e t , de l à , l es oembres essaient de tro uver s outi e n e t gu i de l e s uns 

a uprls des a utres ,, . No u s rourrons don c c cns i dé r e r que l e mon t a nt mo yen 

de risqu e per ç u pa r l a f amill e in f lue nc e r a l e type de dé cis i cn v e na nt 

à l ' ac h a t , 

l ' utilisa tion des canaux de c ommnic a ti c,n c orir:ie p r o c é d é de r éduction 
du risque , pu i sque c e risqu e n ' ex i s t e pas e nc or e , mais p lutô t en l 'in ­
c orpo r 3 nt à ce tt e c a r a ct é ristiqu e i n dividu elle qu e c onstitu ent ''le s in­
f o r cia t i uns dé j à a cquises

11
• Dès l o rs , pa r l e b i a i s de l a " certitude sub­

j e ct i v e parti culiè r e
11

, c e tt e ut i lisa t i o n (pr éoaturée ) des c a na ux de 
c omnunicat i on influ e nc e r a e ff e ctivemen t l a pe rc eptic n du r i squ e . 

(1) J ngd i sh N. SHETH : 
l emans : " Insight s 
1971 , p 43 . 

11 1', The c ry o f Fa r.1 ily Buying De cis i on
11

, i n P . Pel ­
d.n Consume:r and Mar ket 'Bchavi o:r n. , CERUNJ\. , 
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Conclus i o ns 

No us a v ons t e nt é , da ns c e modè l e , Je r e l e v e r l e s principa­

les v a r i a ble s e t r e l a tions s uppo s ée s exi s t e r entr e ell e s , int ervena nt 

dans l a pe rc eption e t l e tr8 i t eme nt du ri squ e . Le s principa l e s de c e s 

r e l a t i ons se r ont , dans l a suit e de c e tt e é tude e t a u fur e t à n esure 

qu ' e lle s appRr a itrLnt , pr é s ent ée s s ou s f cir me de pr opositi0ns ou d ' hypo ­

thè s e s e t v é ri f i é es dans l e c a s d 1 ap1·lica tion e nvisage ici . 

Ce r ele v ~ se v eut l e p lus p r é cis e t fi dè l e po s s i b l e , mais 

c omme n ous l ' a v o ns s i gna l é à diverses r eprise s dnns l e s c omment a ires , 

de nombreuse s a utres va ria ble s e t r e l a ti ons a u rai en t pu y être i nclu e s . 

No tre but n' é t Ri t pas de p r ésent e r un schéma exha ustif ~ais p lut ôt d e 

cla rifi er e t de c e rne r d ' a ss e z p r è s l e s mé ca nisme s c omplexe s de l ape r ­

c eptio n e t du tra it eme nt du r i squ e . Da ns c e s ens , l e s va ria ble s e t re ­

l a tiLns e xro s ée s dans c e g r aphiqu e é t a i ent n é c e ssa ir e s , mais peuv e nt 

égal ement ê tre jugée s suffisa nt es . Ell e s l e se r on t , pour n ous re rm e tt re , 

dans l a t r oisième pRrti e , de p r és ent e r de maniè r e p lus cla ire l e s di f ­

f é r ent e s hypo thè s e s r e tenu e s dans l e c adr e de c e tt e é tude . 
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CONCLUS IONS 

Le s dé v e l orrenents théoriqu es e ff e ctué s dans c e tt e s e c o n de 

parti e suscit e nt un c erta in nonbre de r é fl exion s . 

D' un point de vue f or n e l ; de ux thènes i mport nnts fe uv ent 

ê tr e distingu 6 s . Tnn d i s qu e l e s charitre s 3 e t 4 p r é s e nt e nt , en qu e lque 

s ort e , une i nt r oducti on à l a tr oisiè Me parti e de c e tt e é tude , l e s de ux 

p r emiers chapitr e s , par c ont r e , S(,nt Ct,nstrui t s s ur un p l a n t out à f a it 

gé n é r n l . No u s a v on s t ent é , à c e tt e o cc a sion , de c l a rifi e r l a n 0 tion du 

risque r e t e nue dans l e c adr e de c e tt e é tude , e t susc epti b l e d 'int é r e ss e r 

l a fir me , s e s cad r e s c oume rcia ux e t ses v e nd eurs : il s ' agit du ri squ e , 

p e r ç u de mani è r e subj ectiv e , c onsci e nt e o u inc onsci ent e , pa r l e c ons om­

ma t eur , e t no n rns c elui que pourra it dé t e r miner , a priori, un observa ­

t eur i mpartia l. Ensuit e , l es app r u f on dis sements théo riques de c e tt e n o­

tion o nt pe r mis de me ttr e l' a ccent sur un e dine nsi on tr t. f s ouvent n égli­

gé e du p r oblème , qu i se rapror t e a u type d ' ac ha t e ff e ctué par l e c onsom­

ma t eur. Tout es choses é t a nt égal e s par a ille urs, l e monta nt de risqu e 

perçu se ra mo indr e , semb l e -t-il, dans l e cas d ' a cha t s r épé t é s du même 

p r oduit , e t s i gnifica tif surt out l ors de l ' a cha t d ' un no uveau p r oduit . 

Le s deux derni ers chapitre s , b i en qu 'ils r uissent r e c e v oir 

d ' a utre s applica tions , s ont r lus sp6cifiques à l' é tude du risqu e pe r çu 

l or s de l' a chat d 'un post e TV Couleur . La dé finiti o n opé r a tionne lle du 

risque qui fut p r ésent Ge , s a n s ê tre po ur au t a nt meille ur e que celle s 

p r opo s ée s par Do na l d Cox ou Sc o tt Cunninghan , s e r a i mpo s ée par l a na ture 

même de 1' e n quêt e , c cmme n ou s p, ,urr ons 1' expl i qu e r ul t é ri eur er.'le n t . Qua nt 

a u g rap hiqu e des variables e t r e l a tions principa l es , il nc ,us pe r me ttra 

de dé finir p lus cla ir ement l es diffé r en t e s hypo thôs e s é tudi ée s dans l e 

cadre de c e tt e applic a tion . 
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Ce tt e deuxi ~me parti e p r 6s ent e , pur a ill eurs , de nombr e uses 

r é f é r enc e s à qu e l qu e s -un s de s thènes p r opr es a u c c □por t ement du co ns om­

ma t eur . Li ns i peut-on s uppo se r qu e l es pe rs onn e s appe l ée s ''leader s d 1 o­

p inio n
11 

o u " early ado p t ers
11 

s ont c e lles de nt l e s ent i me nt gé n é r a l de 

c e rtitu de subj e ctiv e e t do nc , c e t e r is paribus , l e □u n t E1nt d e ri squ e per­

çu , s ont r eL.tti v ement f n i bles . Le phén omè n e de l a f i dôli té à l a marqu e 

ou a u v e n deur f ut l on gu emen t é t udi é e t n ou s per □it de dégage r une i m­

porta nt e p r cJpositio n t h é ori qu e r e l a tive à l a d i st i nction entre l e ris­

qu e ass ocié a u p r o duit e t l e ri squ e a ssoci ~ à l ' a cha t. 

Les mé c an i s t!le s de " r é s olution du r r o bl lme
11 

fu re n t abor dé s 

dans l' élab or a tio n de l a dé finit i on op6 r n ti onn elle du ri squ e perç u. 

Ils reuvent écal eme nt ~tr e mi s e n re l a ti 0n ave c l e f h ~n omè n e de l a fi­

dé lit é à l a □ ~r qu e : de même qu' apr è s un c ert a in nombr e d ' a cha ts r épé ­

t é s d ' un e 11ême l"la r q u e l e c onsc·mmateu r a cqu i e rt l a c e r ti t u de abs olue de 

gagn e r t cut l e ~o n t an t e n j eu dans c e tt e situn tiun , a ins i p ouv c- ns - n ous 

c on s i dé r e r qu ' à c e l'.'lome nt il a "r é s o lu s o n 1•r oblème
11

• 

En fin, c omm e l e r emar que J . Sh e th (cfr sup r a p 34) , Ray mo n d 

Ba u e r n ' a f ourni a ucune c uns i dé r a ti un théori q u e r e l è ttve a u c a r a ctè r e 

dynami qu e d e l a n o ti on du risque , e t l e s a ut eurs qui, p a r l a suit e , ont 

a n a lys é c e c once ~ t , n ' ont pas dava ntage a bo r dé c e tt e d i mens i o n du pr o­

bl ème . La distincti un dé j à s i c nal ée en tr e l e ris qu e a ssoc i é à l' a c ha t 

e t l e ri squ e nssocié a u p r o duit - e t p lus particuliè r eme nt l' é v olutio n 

g r aphi qu e que n ou s en a v ons pr é s e nt ée - peuv e nt dè s l or s c onstitue r une 

i ntroduction à l' é tude du c a r a ct è r e dyn~rn i qu e de l a n otio n du risqu e . 

El le s n' en f o r me nt , c erendant , qu e l' aspect thé ori qu e ; nous t ent er ons , 

dans l a troisi ème parti e , de l' é tu di e r de man i è r e p l us afr r o f o n di e , l ors 

de l'applica tio n a u c ompor t e me nt d ' a cha t d 'un pos t e TV Coule ur. 



- 80 -

Troisième partie 

A P P L I C A T I O N P RAT IQ UE 
======= 

LE CŒ jP QRTErIBNT DI ACHAT D1UN POSTE T.V. COULEUR 
------------ = ====== ======= 

Introduction 

Les c7- em: premi ères pm·ti es ont présent é les notions t héoriques 

i ndi s1)ensabl es o, l [~ canpréhensi on et i:t 1 1 él aborat i on du concep t ô1 risque . 

Elles nous perme·c·ceïlt cl 1 aborder , dans une t r oisi ème parti e , u ne applice..tion 

pratique de ces 11Œ1breroc dévelo:p1)ements et notamment du r.aoè_èl c des variables 

e t rel a t ions pri;1c:i_:piJ.l es intervenant dans l a perception et le t:ca i teme ;_1t du 

ris que . Pour iJ.lnotrer ces s chémas , une enquête fut menée au p:;.·ùs c1e :;::i r oJ~rié­

tai res d ' un poo te T .V. cou l eur cle la r 6(3i on na;,mroise . 

En r:,1.1-i oe cl I introduction, nous p résentons les n o tifs c7. 1 intér~t 

qui ,ju3tifient le choix du do··.1aine d 1applica tion envisac;é , le :_:Jlan suivi 

dans le trai temeilt des données, ot enfin 1 2, stra t égie de recherche pen,iettant 

l a réal i s a tion L7- e 1 1enquê te . 

l .~ :, ~otifs d 1 i nt -:Srlt 

Les moti fs d 1intérit qui furent d étoruinants dans le choi x de ce 

,;-..cav.s,il ne tie1111e:1t Jias seulement à la notion m'ême du risque - ils ont ét é 

ex,1osés au couro c1.e l ' int roduction (cfr p . 5 ) - mai s amrn i au. cas d la p;1lica­

tion chois i pour ce tte étude , celu i du cornport e1~en t d 1a ch.s,t èl_l un poste T. V. 

cquleur . D' autrco cas auraient pu ê tre envisagés , c OT.;ne pa:r exempl e 1 1a ohat 

d 1une nouvelle v oitu.:.·e ou , tout simplement , d l u n poste T .V. noi :;:- et blano. 
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La t él évision coule1.,1r offrait cependant un i ntértt majeur e t ce , e n vertu 

notamment des p:ro::_)os i tians e t des développements théoriques p1·éscmtés ùans 

l a se conde paxtie . 

Ce cllou s ' explique par trois raisons majeures . 

1. 1. LI i ni)ortance de ce b i en 

En p:.'e:::1 i o:r l i eu , nouo p ouvons formuler à propos c7.e l o.. T. V. cou­

leux, 1 1 hY'J?O t h0oe qu I il s I agi t d 1un bien consi d éré comi:le il:'1:_io~:--b:: .. l1t pc..r l o.. 

::Jlu :,:io..rt des ge rnJ p1'.isqu I entre autre□ raisons son pri:x est ·G:;.• :'.,c ')l e-vé (45 .000 

francs en moyem1c , ce qu i représ en te au moins t r ois noi s de salai re i1 ou.r un 

ouv-.der) e t sn .dUJ."é o de vie att endue est très l Œ1gLJ.e ( :'?lus '~G cli:: ans , e:1 

Général ) . Si 1 1 o::. accepte en ou-cre l 1hyp othf:Se selon laquelle le 1·isque per çu 

2" 1 1 o.cha t d 1un 1,1·odui t auc~·,,en-co prop ortiormelJ.er,10nt È's 1 1 importc::mce cle celui­

ci, nous nous ·c:i:-ot1.vons 2.insi cm présence d 1un bien deva nt suo ci t or 1.,me per­

ce:i_) ti on é levôe e t cl.one un trai temeilt re l a tivement étendu êix:. r i ::;que . 

Remarquons qu o cette derni ère hypo t hèse concerne 1 1 ii-:1~1ortanoe 

.o.bj_c.~t~v_e_ de l 1é1.olm t , c ' est-à- d i re celle que nous déterminons a i)riori, et 

ëton pas 1 1impœ:·tG11ce sub j ective ou perçue , celle- ci vari m1t , lJie:1 sür , de 

clogré prmni les dif:ftiro:'lts consonnateurs. Eouo re ·,;rouverons ce·~to di ot i nc tion 

p ~ r la SëÜ te , nota ;ne. '. t lorsque nous analyserons l n rela t:Lon en-~1·0 lo mont ant 

de :;:ioquo :::ie:rçu e t 1 1 i:, ::porüuco <le 1 1 a ch3,t , iJnport ,,,nco .EP.E.0~~~, lücm Œrcondu, 

p~•,r l o consomrnatol'.r . Cette hY1J othèse n I o. , en fait , c1 1 a utre int értt que da,1s 

l a mesure 011 elle ,10us permot d 1es)_)éror 9 a priori, un t:i:-aite:1ont aoscz 6levé 

clu i·i sque , donnant o.ins i lieu i::'. 1.,me analyse am:: r~ i cornpl è to qu0 1,o '.Jo i ble él.e 

Par aillel1..rs , bien qu 1 aucuno v érific2,tion empiriq110 n 1cüt ét é ef­

fe ctué e à co suj et, cotte hypothèse peut €)tro aisément accc:/cée , J:)Uisque l es 

conséquences ia_ ,'; f aste s éventuelle s sont net tement p lus graves clans lo cas êi_e 

l a 'J: .V. couleur <1u e clans celui cl 1u :;.1c radio à transistors , pa;r oxeH:pl e . 
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De rllus , m~me s i 1 1 él é-,11ent qni affecte l a perce 0, tio,.1 du risque est 1 1 i mpor­

tance _::,_uÈ_jecj;_i~ clu montant en j eu, il est évident qu ' au c1.é1_,2..rt, ce mont?,nt 

en j eu ser a 11.e·~te1~1ont ),lus i m:9ort2.nt pou :i::· n I importe quelle per sonne , 110 sera it­

ee qu 1 on rai son él.u prix d ' achat t::<:'ès él evé de co bien . 

1.2 . l'Tou voautu Bu:r l o ~iarché 

En c: ocoml l i eu, l a 'l1 .V. c 01 1l uu.:r es t u n b i on do1'.l"c 1 1 il'.·croc1l1.ctio:1. 

su i· le mOT ché our o2_,éen , :; t b e l c;o on :_)o.rticu lior , os t onco:c·e t oute i·c:i cent e . 

Co l a j)ourrai t , e;t C',:,1t donné l o :)ou clo connaissance s que l f:s c emJ . o:cü ou lo 

·co:-:.1ps L1 1a cquér i r mu· cc pl'ocluit , constituer un aut re ;-,1oti f lle s 1;:-,·c·conc7.r o à 

l ~è ::_1orce::itior. cl 1un :dsqu o a s sez é l ev <:i à 1 1 occ2,s i m1 de soa a chat. Coci él.é ooul e 

clo l a }_ffoposi ·cion, 6 tise dans l o., sec onde parti e (cfr p .44), sel0ï1 l o.,r~ue llo l e 

cetr o,ctùro clo not1.veauté d ' un a cho:I; ov d 1un pr oduit au gJUl)ffCO l a porceJ, t io:1. du 

:ci squ o assoc i u i\ cet a cha t ou è, cc produit . 

1 . 3. :::,-_,_,oc oD :JUG do clécisi on f ru.ülia l e d I a cha t 

Enfin , J. o choix de l o., 'l' , V. couleur co,.uue domaine c1 1a: ,:,1l i co.:cion à 

l' c'i tl.1.cl.o du rio quo i·o~ t un t r c :i. s i èrne i ntér~t, i'.t savoi r quo 1 1 ,'..çlrnt c;_o c., b i en 

sni t c c que 1 1 o~, a:,.r:1elJ.o u n processu s c'cc "décision f amili o,J.o c7. 10,0~10,t n. La 

'J'. .V . c ouleur i ntérosrJe , en efL:t 1 l 1ensemtle C.os membres d 1une f auille e t 

noue.; :9ouv ons con:Ji ctéror dss lors c1uo son achat égal G;:rrent s era suivi avec in­

t ér~t par chacu:.i cl I entre eux, .'J, cl.os clegrés cli voTs , bion entealu . Dans cert ains 

cas , on outre , oct ad1at fo r a l 1objet d ' une d écision ~)ri se on oor.1,mn pax doux 

ou J)lusiours üO.l~Jl'es de 1 2, f a.ni lle . Il s I agi t donc l i\ a. 1un proc e;::;uu s CŒ~pl oxo, 

ot 1 1 u tuc1-o llu l' i :Jr~ue a}:ipliq_uéo ?,, co t;ype ,1 a chat !)ourra p i·éscr1:ccr d G 11'.)iill:)retuc 

·cr a i ts d I oric;inali té . 

En r Jm1mé , 1c choix de l a t M6vision c ouleur s I œciüiCJUO ririncipal e­

uont d[),118 l a L1oou:.'e où 1 1 i m::,ort anco él.o co bi en , r é cemnent ilYcrochü t sur le 

mar ché belc;e et cl ont 1 ' a chat int éres se l a f ami l l e entièr e , cl. ev-:r.'.J.i t entraî ner 
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une percep tion do r i sque assez é l ev ée . ]fous pouvons on dédEi re , selon 1 1hypo­

t 1èse cent ral e do l u théorie , qu o ce risque serç, l ar gemE;nt trai t u l) D.1.' l a plu­

po.rt 6. es rrens . Cc ,· car a ctér i stiques propres à 1 1a chat d ' un po::it e T.V. couleur 

dom1er ont l i eu a i m: i .à une analyse aus s i compl ète que possibl e do co proces­

su s et per mettr ont cl t é tudi er une boru1e part des h;;n?o thèseo f ormul ées pr é cé­

demment à pro::.:ioo cle l n. perception e t du trai t e111e11t du risqu e . 

2 .- Présentation clL1c l) l an suivi dans l e ·:;rai temcn·c dos do:1:,1ée ::i 

Ll h;y-:pothè se centr ale clo l a théori e du 1·i squ e di t que l e coru:io1runa­

·ceur c:'.1.ü pcrçoi t nn r i s que lors d 1un é.'.cha t , t ei1tcra do lo i· uclu L·o 9ar dif.fé­

J:erri;s r,10yens , ];J OUl' :9 ouv6i r prendre l n décision d 1a chat av e c uno cop.fi cJ,nce 

suffisante . Cot ·co li;;~}othèsc renferme doux notions bi en di s ti!l.ctcs : d 1une 

pn.rt ; l ' a cheteur p e:;:-çoit un r i sque , e t d ' autre part il tonte de l e rédl1.iJ'.'C . 

La perception et le tra i tement .clu risque cons titueront donc l os clou .. '< princi ­

pal es parti es c7-o cette étué!_e d 1 o,:[>plica tion . 

Nons tenterons copondo.nt , dans un prm,lior chapitre , cl.o v ér ifier 

s i 1 1a chv,t d 11.m t ol civiscmr coul eur i ntér esse offoc tivemŒ1t ·cauri l es a embros 

cl e. l c1, famill e . Cet ·i; e :;:-el a tion es t essen t i elle , car e l le i mplique 1 1 i mportruice 

ùu r~l e do 1~, f onille 1 pri se clanG son ensembl e , e t pourra Gervir ù ex:;;iliq_uer 

cert a i nes d os vnriabl os qui intervi enne nt dans l a p erception e t l e traitement 

clu risque . 

L' ew.12,lyso des buts d 1a chat du consorrm1ateur consti tue l e thème. du 

dc.uxièr-1e chapitre . Crnamo nous 1 1 cwono mi s on . évidence daJ.1s l e i,10ù.ol c c.les va­

riable s e t r e l a t i ons principnl es , l os buts d 1 a chat constituent m1 é l ément 

foncl.omen t a.1 do,::_,_3 12. p orcoption du risque , c,t j u r:: tifi ent , à cc t itre , une ana­

lyoe ~pprofondi o . 

Lo ·cr oisi ome chapitre es t consacré ti 1 1 é tude de l n.i p catceri tion clu 

r i sque elle- m'ê;Jo . Hous tenter ons à cette occasion c1 1 anal ys er , out:~o l e montant 
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et l o, nature du tisqu.c per çu, l es mé canismes po..r l esquels 1 1 individu per çait 

l e r i sque . S I il s I cNère on généra l que 1 1 a chnt do l a T.V. cou:!_eux intéresse 

toue 1cc membres llc la frunillo , i l sera pr océdé au calcul 6_u J..0 i cque moyen 

per çu par l ::i frniille . Cos dom: v.:1,rü1.bl es seront onsui te c5 tudi éeo 0:1 rel2.tion 

nv oc certc.inos des oo.r a ctéristiquos i ndi v i duelles et fomi 7_i o,l ()s , clo.ns l e hut 

do dé couvrir lei:: facteurs dont 1 1 influence est 1)rép ::::-n iér rnrce SUJ..' l o no;.-,/c::.mt 

et le type , fonctionnol ou cocio.l, de ri squ e . 

Los procos::ms de trai t ement du r i cque sont arn1lyocSs do.11 1:J le quo.tri o­

n o chapi tre . Loc cliffûr·cntos mét ~1oclcs uti l i sées pour réchri :-20 l o J..0 isquo ser ont , 

ell e:::: au s::ü , ét'i.1cliéos en liaison av ec que l ques - unes dos co..r ,:10tcSri :::: tiqucs i ndi­

v i duelles ot f o,r.ril i.:üos . Nous :coparlorons à cette occa~üon Ct.C l e, pro:pos i tion 

décll1-i to de 1 1113-1, ot !'.èGe fornml ée par J . Shot ( cfr suprn , 1) . 7G) ot celon l aquel­

l e "plus l e r i sque d 11.me mauvai se dé cision pour l é:', f nmillo est perçu ayoo 

acr:ité , :vlus il ost probabl e ciu 1 ollo coi t ù.iscut-:5e conjointc;_1011t I)OJ'.' l 1ern:.:embl e 

des r10nbres 11
• 

Lo ci:;.1qui èmo chapitre es t consacré à 1 1 é tude du ri:Jc1uo 1)orçu lors 

ù.e 1 12.chat h ,i _;H~i,!C . En r ôali té , lo 111.ontant de ce r i s que clé·ccr:c1iner a , pour 

cl1D.que indi vidu; son niveau cb tol ér ance , puisq_ue 1 1 on considère que le risque 

clü1i nue au cou:;__· c; do ln p ériode procéd.J.nt 1 1 a chat , ,jusqu I h nn poi nt où i l es t 

jue;c5 t o l ér able 1, .:'J:.0 1 1 incl i vidu . Après avoir cxruni né s i , en cé11éJ..0 C',l , l 0 r i sque 

é t ri.i t effoctivo:-_w:rc r édui t lors de 1 1 a ch;:',t , nous nous der-w.nder en::.: c; 1 il dini-

nu o plus sonsi lJ101, o:1t dru.1s 1 os fami lles où l e nombre de mfü,~breo c11.ri Dartici~ 

ront aux disctw c; ions ; p ar rappo1~t i'.i, 1 1 cnse;nbl o clo l .:i frun i llo,- é t 8..it plus é levé . 

lïons é tudi or ono éco.lŒüerrt; l n. ro l 2.tion entre l e n Œ1trmt do risque '.lor çu et en­

t :_'o. 12. durée <lu processus d I ache,t e t 1,, t;;rpo C.o déci s i on survenue lor::.: cle oet 

a chat . 

Enfin, on ::ui sc do conclucion , nous tenter ons clo cléc;ac~or ocrt2.ines 

i mpl:i,ca tions c:o mP .. rlrnting . Los unes seront pr o1?TOS à 1 10.. cho.t de l o.. T .V. coulom~ 

et cl I aut rec s u ::.: oc 1)ti bl es cl 1 ~tru n.ppliqu ées à des biens sQDbl o.bl os Ol'- , cle maniè­

r e pl us gc):nér o,lo , à 1 1 onsomblc clcs bi ens durabl es don t 1 12,ohri. 'G no se nroc-:.u i t 

quo très rarer,10;.1t. 
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3.- E'A~osé de l o.. stratégie do recherche 

3.1. C:hoix do l a n éthodo do r ochorche 

Pou:r 7 {rif i er l es pr i 11cipnl es re l 2- tiono e t hypo -c!-;. ;;c ec fonnul ues 

o..u co1.J2•s des él.01.i_x p:c·e:·üères pc,rties , t r oi s aét hoc7_es :pouv2..ie:.1t itre utilisées. 

Le p :coc éclo i déal étc.it c7-e suivre u n certo.i n nombre cle .future pro­

pri é t :ür es d 1ru1 t éléviseur couleur e t é1 1 exami ner r égulière __ 10)1t 1 1 év olution 

de leur mont :·n t a_o ris(lue per çu et le traiternont qu 1ils y 8,IJ~j oi"ierCèi ont. 

C1ét :J.i t certes la né t ho:ie l n 1;lns fidèle , uai s malheu.rousenon t, olle es t , cle 

t ou te évi dence, i ::-réalisable . Il est , on effet , }) r atiqu ement i:iqos sibl e cl e 

C01U1..'7.. '.Î tTo ce s 11fuws o.chetours II e t, m~me si celo.. é t c,i t, il ce:;:-o.i t nal o.isé 

d 1obtonir d 1 ou.::: ciu 1ils acceptent d 1~tro i n t errogés , à i nterv::ül cc r éeuliors, 

uur oos quest ions , 

Co cle:c--::ü ,)r i nconvénient ::;,out ~tre évité pnr l e, cl01:::d~,10 mét h ode 

qu i com; i storai t i, constrni re différents édu:mtillons clo 11f'u tu:rG ·0J'.'O)l'i é t o.i..: 

res ", selon ql-1- 1ilo envisageïTt d 1 cfi'octuer c ot nc>c.t do.ns une sGmo.i:10 , <J.Ui nzc 

jours , mi moi c , troi s mois , sj_:~ r:1oi s ou un an , par e.°'ï:ompl e . Ce ci lJ Œr'Illettrait 

d I é tudior , d 111.i1.0 nn:..1ièr c di fflire11te , 1 1 év olut i on du ri squo 11œ.' çu 2~ 1i1osuro 

quo s e r n.ppr oc11.0 l é!, dnt o do l 1c.ch8:c . Ainsi :::mrai t - il été po -: ::Jibl e c~o t é l épho­

ner Ol!. d I écrire :'. certa ins p ropri é t o..iros d 1un =Josto T .V. noi r ot blanc, do.ns l o 

but cl 1 obtenir , pr œ: ornpl o , di x r éponses da ns c:m cuno é~os clacsos (une sell1:'1i no, 

qui nze j ouxs , un r.1ois , ·croi s mois , s ix mois o t un a.n) . J'..fu. i s o.lors , 1,out - et:re 

nur:dt- il é t é n'.'.i oo:::sai ro d I int o~~rocor un mi llioi· do pcrsonno:J o,y .:i .. nt qu o 

1 1éoh::mtillon no r ép onde aux c onditions clo taille prévu :; . 

Enfin, il r es tait l a :p oss i bilité de mener 1 1 onqueto auprès d o ;-Jro­

·n·i é t a iros "a ctuel s II d 1l-1.n ::,osto T. V. C(lulour . Cotte méthode _ Janquo oortaino­

nont do ri gueur }? fil r apport aux domc :pr éc édontos ot risque cl I ar.10:1or c ,:rta i ns 

biais d n.ns l os résul t :1,t s , dans l a mesure où. elle fait appel nuJ:: so1:.vo:1irs 
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clos gens , qui r or10ntont pout- ~tro à clol1x ou trois rms . ~.:C".i s , OŒ -:;:-1 e nous v e­

nons do 1 1 oxpli c~n c r ; cc problème é tait di fficilement évitc.bl o . i.i'i1core pouv C>..i t­

il 'é1 tre , on ;,artio , 1°écolu on :::e li; 1i t ant ::-'. intorroeor leq récŒ1.tc p:.ï~o~,:dé­

tci ::;.0 Os èl. 1un t é l6vüJOl'.l' couleur , pour aute,nt, :, i on sü:r , qu 1un nonl_i:ï:'O ::m::.'fis e,!1.t 

i,ui :· se ~tro n.-c·c oi n·c . Par e, illeu:,~s , on Taison m'é1mo do cotte fo,ibl e:::;co , l o 

r1uus tiomrnirt fut construit clo telle n o.ni èr e qu I il oxi c;o , -.~o la ,1[:J'.'t cl.. cs p or ­

,~Œmus intc:;:roc;cfos 1 un effort d o mémoire au s c i faible quo poss i b l e . 

3. 2 . Réalisation ùe 1 1onqutte 

Tronto f 2.;;ü ll0c pro=~ri ôfa. i r os c1 1un poste T. V. coul01 . .ll' furent rete­

nues pour c or,ll)O:Jor 1 1 é chantillon, objet de 1 1 étude qui su it. Un qu es tionnai-

re ( 1) fut remi s tL c1mcun a.os riomores do l a f ru:nillo qui priroj:1t t o.nt soit peu 

p2.r t aux discu3si onc précéda nt 1 1 a cho.t. La formul:.:.tion doc r1uostiona (2) e t 

l os r ocultnt s o:J:•(]rés intordis.1.i cnt que cos questionnai res soient Œwoyés par 

12- poste ou a.c1-roc:séa oralement :pc.'7..r t él éphone . Les r éponses clew'-ioht ~tre i ndi­

vicl.ue J.los : il ôt ~i t donc n éc osso.i :ro d I éviter tout e comLmni c2.t ion entre l os 

:9c1rsorn,.cs , dc ;_mt U:i..' u h n.:·10 nor un 1Jiais d::i,ns les r ésulta t s . Une lettre pr éa l a­

lJl e C:;) f ut ain:::i e:1voy 60 i:., ces ëli f f ér cnt0a f08il los . Elle c".ésj_r__;1mi t , en quel­

qu e a note , 1 1 o~Jjet cle l 1(~ tuclo o:;.1.·~l'Opriso , i1lo.is O.V<',i t esoentiolle~1e :c0.-c pour but 

do l'Oquorir 1 1 2-ccorcl Jos perso:c.n.0 s intéressûos , o..uqucl ca s un "~o:-tcloz.::vous 

c5t8.it fix6 . 

Pour IÜl1-s ieurs rm.cons , l r é c llo.nt illon 2,insi cons ti tu.cS n I est certes 

pas a l éatoire . ;::1 p::orni or lieu, ;1our éivi ter do ·;rop l ongs cl6,_llac omo1J.t s , 1 1 en­

r~uùt0 fn t limi t uo i", l ::t région de Fomur. D I au b~o :·1mt , .~ 1 1 Lrcuricur cî.o ce cte 

a i ro c;uogr.J.phic~uo , ·cous l oo vondours n ' acceptèrent pas clo r év 618r l es noHs 

(1) Co quc stio:1.J12-i ro <Jst r opri c intégr a l ement dans l 1annoxc II. 

(2) La p0rcopt:Lo:!1. du risque cllc- mtme os t po..rticuli èro à chaqu e i nclividu . 
En outro , lÜu:::i ieur o qu es tions (1 , 5, 6 , 7, B, 18) an1ènont l os membres 
cl 1une rn~mo f 2,.d J. le ?1 se citoI· mutuellement . 

(3) Cfr Annexe I . 



- 87 -

dos porsoru10s nu...'Cquell e s [',Vo.,i t J té vendu un ,1osto T. V. couleur . IJ. fut E1t,,1e 

nucesso.i re , poux cou:pl é t or 1 1 é che,11.tillon , d I avoir recours ~,, --1uo l Q_uos r ola­

t:Lons :J ...J rsonnollo ::i fms copt i bl es do connnîtro l 1une ou l ' c..l'.-c:;_·o clo coc fru:dlles . 

Enf in, pr',rmi co 1.los dont le nom ét o.it cormu, plus ieurs r ofu sl)r eTc clo pr~ter 

leur concours 2, coJd;o é tude . 

Cot·c :J particul a r i t ô i n t erdi t donc de tirC;r des conclusions r1,1)pl i ­

c~,bl os à l ;-,, po:i::ml z-,t i on tot ale dos p ropriétaire ;:; b0lges éJ.f un ·colévioeux coti.1 01-1.:r . 

A .pr oproncmt :ix·.rl er , cotte nj,)licc,tion ne rel ève pc,o d 1un-:, v c:;ri tcbl o néthocl. o 

d 10chantillo11110,c q , oJ.1o consis te plutô t en une onqu~t 8- pil oto co:-,:)oséo c1 t u.._11 

certain nombre d I oboerva tions e t dos tinûo ?,, é tudi er l es réactions e t l os 

cœ,1nort omonts cl l·c'.i~ ·c:71)e do f amil los e t d t incli vidu s :C'o,ce au:: ·JTobl o L1CG clo l a 

percept ion e t et;, -ci·a i tornont clu risque . 
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Che.pitre I. - 1 1ACIIAT INTERESSE-T- IL LA FAMILLE ENTIERE? 

Cette c:1_u estion es t d ' u ne grand0 ·.i mport ance, Honn o:voï1s jusqu 1 i:1, 

prés ent ad.l:lis ir1rol i ci teraent que 1 1 a cha t d 1u n tél éviseu1~ coul eur intéressait 

1 1 ensembl e dos ·,1ernb:i;os de l a faLùlle. L' élci,boration du ques tiom;i.oi.:co l ni - a~me 

oi; 1 1 exécuti on ùo 1 1 enqu~te reJ)osent sur cette hypothèse pui cqu I e11 effet , 

o 1os t à cha cun cl.erJ n embros g_uo fut renli s un ques t ionnai re . Si l o r'Ôlo .c7.e l a 

faaille n I cw ni t é t é , à notre avis, au ssi i mportant , il c..1.u·ni t quf f i d I aclres­

sor ce qu esti on:12.i re o. un soul d 1on tre eux , représentC1. t if de 1 1 :J:.1oemble , l e 

chef cle f an il l o :,ar exempl e. 11 est clone essenti el, éWo.nt de :) rocéclor au véri­

t c.1.:i l o trai t oment cl. es donnée s de 1 1 on(_]_utto , do v érifi er l e bi on~fondé de cette 

hyp ot hèse . 

La notioï1 de "f runille " r e t enue dans l o cadr e de co·cto o.pplioo.t ion 

prutique, es t colle clo 1 1onsernbl o f or mé dos par ents , dos onf c,,nts e t, évont uel­

l em~nt , dos gl'ai1clc:...paronts, oncl es ot t n,ntos , 

- vivC'.i1t onnombl e , c I ost-à- di r o sous l e mtmo toi t 

- ot suscc::i tiblos d 1~tr o intéress as par co t a oh o.,t ; nous oxclucns 

en effe t l os ·crop jounos c .fo.nts n 1 ayant pas atteint 1 1 â c;o cl. i t "cl.o J:;, ison " . 

Une fo i s déf i: -;.i c, l e. oom11os i ti on do l e>, f mùllo , 1 1 .1;r.9othèso n i·éoi t éo con:Jisto 

ü SU:Jpos or que -co1.1-s los nornbr os su sceptibles èL 1ttro intér essés par oot a olmt 

l o f urent offooti vomont. 

Cotte hypothèse os t implici t oment dédui to de oollo f o:i;-mul ée peu~ 

J . Shoth ( cfr supra, p . 76) ot sel on l aquollo "l) l us G-1-~ande es t 1 1 :i.mportc,noe 

cl. 11.~no r1o oi s i on c1. 1 o.olmt s pécifique pour l a f o.ui lle , p l us il oo t p robc.bl o 

qu 1 olle soit JJ r:iJJe on corm mn par tous l es :c1embr es d o cotte f~uai llo " . E:n r éa.--

li té , e t pour 1 1inst::mt , nous n 1o.11 ons p:7,s C1.u ss i l oin ot nous l i :::i,tonc ù 

tes t er l 'h;ypotl.,_èse col on l e.quelle "~,lus grande es t 1 1 i m.port::mco d ' u n etelmt 

s1, éoifiquo po1.1-r 1 2. f runillo , plus il os t p robabl e qu ' il soit i_ip_SJ~'-té par tous 

l e s ,.aembr os do cotte frunil l c ", quo 1 2. dôois ion fi nc..l e soi t IJTiao po.r l a fa­

mille entièr e ou peu- un s ou l do ces membr os . L 1l1ypotllèso foruuléo p o.r J . Sheth 

;Jer a cependant v ér ifi ée 1::.lt ériourement. 
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Hotc:r"J:3 on0ê-Y.'0 que l ' "importnnco de 1 1 o..cho, t" dont i l os t (!]!Uostion 

dans ce t te hY11othGse se rapporte ~' 1 1 i nport2,nco "ol)joctivo" d. o oe bion, cor.ne 

nous l 1nvons clofi11i o clans 1 1 i ntrocl.uction do cotte troi sième :r:w.rti G (cfr.p. 81 ) . 

C;; n 1o.st q J.c c1c.nc :'.o chapi tre sni v .::mt ou c nou s serons on 11o su:;~o cl 1lStndior 

7. 1 i :cr,1ortnnce " subj ccti v o" :'te J. ' o., cho, t, z,ossontie :-iar chnquo . incli vidu , lo1"8C1_Ue 

nous a.nal ysoro;.1s l os buts d 1c.cho,ts ci_ui lui sont propres . 1 1 j_:,,1::iorbnco d e 

1 1 nchnt envi sac;èio ici ost donc particulièr e quant au ')ro(.u i t nc;,i:-J constante 

p our tous l os irnlividus. 

L c) S r ésultc..ts CtO 1 1 onqu~to inclic1uont - insi f'.U O :ë11J'.' lœ ·';rente :"or 

a illes coraposru1t l 10c::antillon, vingt- quatre seulonio nt confin1ont co·c·co h;ypo-

J:·ombro do fDni llos où tous les ,·wmbros furo:1t 
i ntéressés par l' a cha t 

J'Tor,ibro do fé'J.ùillos où tous l ,')S n ombres n I ont po,s parti cipé 
aux c1i a ous s i ons pr é cédant l ' achat 6 soit 20 5'v 

Il es t à noter cei)endant quo füms 1 1un d e cos six cas , 1 10.c:mt con:::: i s t 2.it on 

un oaclonu cl 1un no: 1bro à. 1 1 autre et, po.r o.illours , doux nar mi oos ti~onto .f.ru.lil-

7.os :'i t a i ont on fci t coE:poséos d 1uno soul e :rior s onne . Si donc nous m:cluons ces 

Cé:.S pcixticuliers , il a 3,pnr o.î t que dans cinq fa.nil l es :;ur vinet-- sept~ ::io i t 

' .S: %7 certains mornbros 11 1 ni ent pas 11articipé am: discusuionu relcètives à cot 

~,ch2 t . 

En roalité , il serait plus exact de à.ire quo dnr).c e u::; cinq frunil ­

l os , l n ou l oc personnes qui prirent l a déci sion d 1ach.s.t n 1 oilt j_,::i,s t è'.' ·uvé 

utile de f é',iro po.r t do leur i ntention eux aut ros membr es . . Dcms troi s oc.s ce­

pendant , cos derni er s étai ent auss i l eurs enfants , 6.gés d 1 environ vingt ans . 

Il y a lieu dès l ors de s ' é t onne r d 1un résultat nu::;01 él ev é ( envi­

r on uno f emillo sur cinq) e t de s I interroger sur l os rai so:i.'.I.S qui pouvont 

r,10ti vor un tel cor,1portoment du chef do f 8mille ou des parents . Lour po:rcmmo.­

lité sembl e en 'Ë3tre l a me illeure explica tion mais coci nu p aut ~tre pr ouvé; 
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l n r,ersonnalit8 ost , on e ffe t, uno ca r a ctéri s tiqu e indivi ~uollc qui requiert 

u..-,10 é tude npprofo:1di o ;i,v ::mt do pouvoir 8tro dé t ori1lin6c e t quo.ntifi6o . 

Par c Œ1~re , l e, c omposi tian do l.". f o..millo n 1 os t :;y-',S J t-:rc.11.gère à l a 

pcrticipo.tion clo soc mon1br os o.ux di s cuss i ons (1) : sur 1 cc s i:c f o..Erillos 

composées do qn'.:'..tr o p(;rs onnes au moins , t r oi s sont cellco 0-i:1 plus i om·s membr es 

n ' ont pc .. s ~rie i"1c6rc'\t à cGt ncho.. t , nlo1·s que c c, ca.s t oucho ooul 0!'·1ont doux 

dos vi~t- ot-m10 fr'.n illos c oapos éos do doux ou t r o i s mombros . /]o r 6sul k ,t 

souti ent 1 1 hy,1othèso , c.,i sénont c.. c ccptabl o pr'.r C'..iJ_1ours , so l on l c.quollo l os 

f[l .. mi llos r oo·cr oin-cos sont natuccll01'1ont plus hon ogènos quo ,_ :s fru ·.illos no •l­

b:cou s os où une si) 1ili tude dos c omr,ort omont s es t d i fficil e à r (i::üi sor . 

21 f .:1r1.illos , 17 sont coi:1poséos du s01.1.l c ou:_, l o clos époux, 

nvoc, dans 4 C[',G , dos onfe.nts on 1xts 13.gq lo ,1lus souvent co:)Œltknt , il s 1o..C;it 

do c oupl es viv::-,n t s ans onfr',nts, où une c rnmnunc,ut cS do ruo.cti ons ot d 1o.·cti tudos 

se rencontre plus f r éiquor-1n ent quo dons l es fru,lillvs nombr eu.sos . 

----· 
(1) Tos t dl~ x2 

signific , tif 2.v oc ex = 0 ,05 ot v "" 1. 
Il f o.ut noter à, cc propos qu o plus i eurs doc tests uti1i so,n-i; l e, dis·~ri bu­
t ion do x2 , • offoctucSs da ns cotte é tude , no ronpl i s s ont pc,s ·coujours l a 
candi ti an cl I c.i)plico..tion, s el on l a.que l l e l e nonbro d I obce;r-vc,tions i\ 1 1 i n t é­
rieur do cki.quo ce llule doi t 'ê)tro do 10 nu ;:1inim1rn . Co -c t: s t perd dès lors 
d o so. vnlicli t :5 e t il devient c1 :,,nsor eux d I on tirer dos conclusions c.lans un 
sons ou d:mc 1 10..u t ro . Ce probl ème peut co::;i8ndant 'ê)tre ;::;vit6 soit on ro­
gTcupc..nt l os obnorvc,tions de doux ou plus i eur s cln.ssos :,ou.r nttoindro lo 
cl:..iffro :lini:_11.1n ;r.nosé 9 s oi t s i L : nonbr e d 1obsorva t i m:.c es t oncor o trop 
fo.i bl o , on uti:1.if.30..1t l es tnb l o s prép.,r ues pc~r Fi nnoy . E1L.:c: lJ...:raoJc·co1t , 
~1 our l es tr..b l o:::.u:x du t ypo 2 x 2 , él.e voir in:::;k,ntanéï::ont s i oui ou non il 
exi s t e une ~~o l n t ion s i gnificntivo ont ro l os doux critèr es utudi us, l orsque 
l o nombre d 1 obsorvntions pnr col l ulo os t très petit. 
Voir PEARSOF ['_,nd ï:1AR.TLEY : Biomctri k1:, 'I'etblcs f or St ntistici:-:,,11s , 111Cèbl o 38 . 
"uoi qu ' i l oi1 ooit , nêmn l cr squo l n. condib.on d 1nppli c::i..t:i_oi1 c~.o l a distri­

bution de x 2 est ronpl i e , l os conclusions t i r ées do cos t co t s n ' ont d 1nu­
tro v ~ü ou r quo colle d 1uno s i mpl e i ndicntio:1., confon1.unont ~~ l a r emarque 
fonmluo dr.'n o 1 1 introduc t ion ( cfr p . '8 7 ) e t l e, prudence r es t e clo ri;3Uou:r . 
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Si l o. co.,.1.:9osi. tion de l n farriille peut ainsi , en pn:rtie , ex:;üiquer 

l a pcrticipa tion do t ous l os mer.1b:ces aux di s cu ssions , par con-c::-e le styl e do 

vio e t l e nont :1..nt moyon clu risqu e por çu par l n, f2:c üll o so r évèlent nullonent 

s i 0nifi cntifs, n'6r,1e si , c:. priori , i:t é t nit normo., l do supposer ctn 1un ni veau 

do percep tion du ri squa r e l a tivencnt f aible pouv,1,i t e-:-:r,liquc:i.~ :pcur0.·t.1o i cortai ­

nos p 0rsonnos :10 jugent pns nécessaire d I intéresser toua l os L'-0:1.b:ros do leur 

f o..üllo à 1 1 o..c~1,1.,t è.e l eur pos te T .V. couleur . 

Dans 12, ::ilupe.rt des f œlillos r etenlll:,s pour 1 1 é c:1l' .. n tillo:1 ot cor,1)O­

s oos do c1- crnx por sm:nos o,u Plains (22 sur 27 , soit pl u s do 80 ~:) , tous l os mor.1-

bres ont copm::.c"'.:-~1:t ï1ris uno part c..cti ve aux di o eussions 1·.ol r;ci v cc i\ cet a chat . 

Nous consi dCror o:K; d è s l ors que lo rôlo de l r, far.1i llo ec ·c d 1u no u ·o..:1cl.0 i rn::ior ­

t o .. nce dons co [;'e:i1.7'.:'0 c1 e s itu.".. ti on ot quo l os int or r,,ctions on-cr e l es différents 

:. wnb:cos sont snscoptibl os d I influencer l es phénomènes de· l a perception ot du 

trc .. ito<1ont (inc1ivicluo l s) du r i squa . 
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Chn,:ii t:ro II . - LES BUTS DI ACHAT 

Suivc.i1t l él- p r opos i tion îor nul ée par Donald Cox , l a notion clc 

11bu ts d ' a chat" cc oitue à 1 2. b..'l.sc du concep t du rfoquc por 9u : l e cons or..11:IB­

tcur es t confr01ic.S cm risque do no ''>Ouvoi r c, tt ,;inclr o 1 1 onsombl c clos .)u-i:;s 

c1 ' a oha t qu I il s I os t fixé . L I é tuclo do l o. perception du risque clébu t or o, donc 

l ogi quoncnt p1:ir 1 1 c.n .. '1.lyso des but s d ' a cha t tels qu ' il s nom; ont é t é r ov élés 

['.,U cours do 1 1 cnc:tut tc . 

2 .1. Rel ev é des but o d 1a.ch:lt 

Lus lm:~s d 1o,chat poursuivis par l os nchc t eurs r.". 1u~1 J)os t e T .V. cou­

l eur sont dé t o:e. lin.Sa po.:r l os répom:o::; à h i qu es tion 17 ( cfr A1mc:~o ~·~ r ) . 

Nous l ' avons vu précédenment, i l s peuvent ~tre de d eux types$ d ' or dre f onc­

tiŒm.el e t d I or (cre socia l, ot seront d i sti:t\~-5s GTflcc à l o., nntc:.i~e c.los satis­

f nctions que l es por sonncs interrogées esp 6r a ient r e tir er 1\e ce t acha t . 

Ai 11::Ji , 1 8S buts clo 

p:rofi ter de certains dé t a il s non perceptibles c:1 noir ot blanc ; 

- po-~ ocScbr un poste qui re tra ce ficl ol a;·1cnt l os c oul eurs 

- et re&,rder l a vi e , l e nonde , l os Jv i nonents tel s c~u 1 ils s ont, 

c I e r::t- : ,-dire fni ts de c oul eurs vo.ri ées, 

constituent dos buts f onctionne l s , t andis qu e l es buts do 

- pouvoi r cm f aire r rofi t er certains parent s , conno.issc.ncos ou 

v oi sins , 

- pouvoi i~ di scuter c,v e c d ' autres pro:pri é t a i ros cl. 11.me ~: . V. c oul eur 

do l a Ciu r:üi t é des cou leurs d 1uno certa i ne éni u:::: ion 

ot ) OUV,îi r v .:,,nt cr à. ceux qui possèdent u n tél éviseur noir e t 

blanc, los éW:.1nt C1.gcs c1 1uno T. V. couleur, 

fornen t 1 1 ense:·,1bl o clos buts socio,ux. 

Ronar qUOl18 copcndnnt qu 1 à pr opronent p2,rlor, l os l..mt:::; so ciaœ~ sont 

:'.)11.1$ souvent dufinis pc..r l o désir <J.U I épr ouve un indi v i du , oo i t clc so di s tinc,u or 

2,, 1 1 i ntéricur clo Lè classe soci a l e à l .:tq_uello il a:::ipartient, soit do suiv.ro 
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l es exi gences C)_U t ello l u i i Tij )OSG , soi t encore d e s ' élever d11ns l o., h i ér ci,rchio 

socfo,l o . Cos trci,i Jcs do pors om1<..'l.lit cS s ent co11ondo..nt i nposs i b l e s 21, détorI'li nor 

po.,i" une sir,ï_)lo qu oction qu ' il s er a it trop dél ica t de poser o.:u.:c por so;_mori i n­

téressées . Il fut do nc né ce s saire s pour contourner cotte cli f:C'icultu , d 1i n0t,oi.­

nor d 1aut ros questions , d ' au t re ,; typos do sat i sfactions , r,,,_,i s plus conc:;."e t s ,' 

p lus simpl es e t qni cSvi t or a i ent d 1 11 uve illor l os soupçons ". 

L1ir:1,."lorlo.,nco des buts d ' a cha t pour chaque individu fut coJ. culéc 

on nttr ibU[mt 

- lo:::.:-sC)_uo c 1 ut ni t "surtou t 11 t ol l o so.,t i sfo.,ction, 1.'.i l oooflïciont 1 

- lors que c I ét2.i t "un peu 11 to llo Fmti sf 2,ctio11, un coofiicie~1.t 0 ,5 

- J.o:;:squ e c I i t a i t "nullonont" tollo so.tis f .:1ction, m1. l orsqu1 ell e 

n 1ôt C1.it ]_)2.S v enuo 8- 1 1cs:;:iri t do cuttc :personne , un coeffi cien t 

nul . 

L 1 iï1.;:, ort.::mco c~cs lJuü1 f onctiom1cl s pouv.'Ü t ;i,i ns i varier do O 21 3 points , do 

P1e;:1c que 1 1 i nro~:t o.,nco dos buts socir'..u.x, t andis qu o 1 1 i mportc,noc cl.es buts 

c.1 1a cha t globr:,l1X v2,ria it do O à 6 :poi nt s . 

Nombre de 
porso1111es 
1,o.,r cl::i,sso 

Los rSsul ta t s sc dé t aillent c o 'H C m~i t 

Nombre do po:rsom1os 
~ 
1 par classe 

20 ----

30 

15 · -··1 
20 35 ·20 

10 

15 
10 12 

5 
9 

8 
1 1--, 1 1 4 Importa nce 1 2 i-=- 1 

· -'i> 
0 o·, 5 1 1 , 5 2 2, 5 3 dos buts 

8 

2 t-1 ~ 
---· 

2 1 I nrnor-
' .i: '=> 

0 0,5 1 1, 5 2 2, 5 3 
t a;,1ce 
des buts 

fonc tionnels sociaux 
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De C -)fJ cloux t abl o.:1ux , il ressort qu o 1 -.)S buts d 1 o.c~lf'.t f onctionnels 

s ont , on noyonno , très élevés - l e, i•1a j ori té dos i ndividus 11oso ,".)dont d 1 o.i llours 

un s corG naxi mun - t .::mdi s quo l os buts socic,ux sont nett em ent plus f o,ilJlos ot 

so situent pouT l n. :~lupnrt des porso 11.nos , aut mIT do zér o . L 2. for,aul ntion c1 e 

ce t te l 7èno qu.os tion l o.i ssai t 11ttondr c do po..r oils résulte. ts : l os typos ,le 

s 2..t i s f 2,ctions f ,mctionnolles d.ova i ent nor rml oL1ont av oir é t û c:Lrms u;.10 1 0.:rc o 

po.rt souhaités pr:.r c .. :rnx qui onvisngoai ont un to l a cha t. Los buts sociq,ux , par 

cont re , déponcl..oTt ossonti ol lomont dos ca r a ct ér istiques p orso~u1cll o,J d 1u11 ch[l.­

cun, et il é t 2,i t cor rpr éhcnsi bl o de l es v ei ir n Cgl i g és par do n01:1brousos i;cr­

soniw s T1our l e squelles l e soul intôr'èt do cot ncho.t r éis i dai t clo.ns los dar 2.o­

t éristiqucs fonctio:mol l es do l a. T .V. c oul eur. 

Lé~ i<,)a r tj_ti 0n on cl Q.s::;cs do cos but s d 1:-'..cha t cl 1 orc7:.ro :fonctionnel 

ot s ocio.l tiont c on:,-~o do cot·co ro1mrque . Los è.i ffc.Srcnts (ocro:::: d I Ïi'l:?ort::m oo 

- fr.db l o , mo~ro: jl_ O , ol ov éc - sont donc définis conuo l e montre lo t 2..b l oau sui-

R é s u 1 t n. t s 

Dof:I!j_ d t i n por_t_<'.._l~C.~ Buts f onctionne ls Buts coci ~'..ux - -- -
(8)(1) 

-- .. ---.... ...,.. 
f o..iblo 0 ~ 1,5 0 ( 20) 

nioyonno 2 -+ 2 ,5 (17) 0 , 5 ~ 1(27) 

é l ov éo 3 (35) 1 , 5 - 3(13 ) 

Confor Himcnt à ln r on[l,rquo du :p C1r2.er,::rpho I)récédont , l e: c oefficio;.1ts u3 11 

pour l os buts cl 1 or clr o f onctionne l ot "0" pour l os but s d I ordro oo cio,1 1 détor­

ï,linent une cl~0,ose u:.üque , on r aison do l our i myiort ':.nco fü:q1.s l os r ésulta ts 

ut clo l' hyr:iothèco forr,ml ée à co p r o1ics. Par con-cro , sui k au t ~rpo clo s a tisfa c­

tions pr oposées , u n scor e do 1 , 5 constitue un f c.i bl c degré cJ.lin:_1 ort a11.co dos 

1m-cs f onctionno l c , mni s r0présonto d os buts s ocio.ux d ' u no :i.nportc..nco dé j à 

él avée . 

(1) Los chi ffroo ohtro po..r onthèsos indiquent le nonbr c do porsonnos relevées 
do..ns cha cune clos classes . 



C Œ '.· 1.0 s uit 

Nor,1br o do 
pors onnos 
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Qu[1,nt mue buts d I a ch2..t pri s dans l our onsoE1bl o , i ls so r éparti s sont 

pm' classe 1 

1 -
17 

12 

) 
~ 

1--

8 7 

7 4 --;-1 l
-;--1 

r11 I npo:;_•to.,nco 
1 

1 0 0, 5 1 1,5 2 2,5 3 3,5 4 4,5 5 5,5 6 clcs 1u ts 
tl t a obat 

111r oi s cl asses cl I inportance fur;)nt déf i nies 

- fr,i bl o : r ésultats vc.,r i ant do O à 2 , 5 points (16 personnes) 

- raoyœmc_ ; résul t a t s do 3 à 3, 5 point s ( 29 p ors 011:.1os) 

- 6lovéu : r i sul ta t s var icmt do 4 à 6 points ( 15 p or nmmos) • 

Cotto rûparti tion dos bu ts d I a cha t pris gl obalŒwn t ou cli s ting11és 

on buts f onc tiom.ol s ot buts soc i aux , on cl.'.lsso d 1i Tipor t o.,nco , subjoctivo ot 

p o:rticul i ère ù c~10,quo por sonno , v :i pornettr o d I ûtudi or 1 1 in.fluonco dos d i ve:;_..,_ 

sos cm-ac téri st iquos i ndi v i duelles sur c os buts d ' a cha t . 



2 . 2 . I nfl uence clos co.ra c t6ristiques per sonnelles de 
1 1 individu su:;_• oeG buts CL I o.,chat 

Uno qne c tion intéressante à étudier concerne 12- ,,m:1ièn;e pnr la­

quell e l ' individu forme proc;ress ivenent 1 1 ensenbl e de ses buto d 1 nchl'--l; . Elle 

est s a :113 doute l e r ésultnt d 'un l onc; pr o cessus mentn.l qu 1il so:ro,it di :fficile 

cl'_o,rn:.üyser pour c:mque perso:.me , i :.1dividuell cment , mai s il re ,:lto ï)Oosi bl e 

cl_ 1 é tudi er ce s r.1éc C'.;.1 i s mes d ' une mcmi èrG gl obal e ci;_ examin:::.;.1 t l :.1'J clive1·s dec,--r6s 

c-;, 1 imp orta nce clos but s cl_ 1 nchat en rapport r:.ve c l os C[',r a ctur i sti ques personnel­

l es de 1 1 i ndiv--:i..du . 

Leo nŒï1bi·eux tes t s eff,:; ctu6s à ce t effet r évèlc~1t cc}_)Ol1do.,i1.t très 

:•:iou c7-o Yc:ü:1-tiono s i Q.1ificativcs. ~ale s concc:rnon t scul cmeut l o n i veau tL O vi e , 

l e, s e:x:o e t l e, :1,_:i s::i_-ç ion cle l ' indi v i du à l ' int érieur de so., f o.,uille . 1.>~T contre , 

1 1 t cc , l e n i veau cl 1 éduc::i.ti on o t lo nombre do r e l a tions déj;\ : ,1· ~:11·i6 t 2.il·qs 

d 1un ·,,os t c T . V. coul our semblent n 1être d 1aucun eff ot pë.rti cul i cr .sur 1 1 im­

,,orlmiCo des bnts d 1c.,c:1r1t , qu ' ils soi ent d 1or d:ro f onctioiucJ. ou CL 1 orclro so-

oia l (1). 

2 . 2 . 1 . Lo niveau do vie 

Lo ,1ucstionno.ire i1C c omport.::.i t Qucunc: question 111·é oise sus c o1,tibl e 

de clé t ernüner l e ni v eau c:e v i e doG d i f f érentes fo.1:üllcs . Un cociï'icient l eur 

fu t ceponfü:nt é',:ctr:..r)uo , c' 0 méè:lièrc: a r bitraire , GUr b '1.se noto.. -1.e;1t cl.o la pro­

fession ex erc .o :x1.,r l e cho f do f8:,:ille e t 6v cntuoll or1Œ1 t par con é~1ous o , 

mo,is au s si d ' un ce:rta i n nombre do critères, moins rigoureux, ·colc quo le 

c,:onr e et:; mai son ?,o,bitoc e t l e t ype cl I int cSri our, l esque l s pm.:.v éèiŒlt ttre dcS­

to:m L1é! s crace ?·, l :.1, vi oi te que nous d 0vions l eur f o,irc pour leur soumettre 

co qu ostionnnire .• 

(1) r.rcs t s non c i 2;nificatifs pour a:= O, 05. 
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Lo niveau do v i o ains i r1 6fini ost , bi en sû.r, p 2rticul i cr 2,, chaque 

f nmi J. l o e: t com: ti t ,1.0 , è. pr oprenont p::trlcr , une car Cl.ctéri s tic1u o f cmi l i.a l o . 

Hous f ormul or onc oo:y .. mdnnt 1 1 hypoth èse , né ccs s.:1iro dans co cc.c1.ro 1 q_u ' iJ,. e s t 

i clonti quo pour t ous l os membres c1. 1une m~mo f anli.lle , c o q_ui p ermettr a c1 1 o..nal y­

ccr s on influence sur l ' import ance d os buts d ' acha t , pr opre - ~uant n elle -

à chaque individu . 

Cinq cla~sos furon t dé t er mi née s ot l a r0parti t ion 0~1 e s t la sui-

l'Tor,i_bro de 
f Œilillos 

ïî . 13 . Lo nombra c1 1 i ndivi dus corres pondant ;:, .. C'.;S fa r.û lles 
ost i ndiqué ont r o parenthèses. 

G) f o..iblo 
10 · Cg) moyen ir,.fériour 

---1 

5 12(22) 

,.,... .'\ 
su1,6riou:r \JJ moyen 

(î)i é l ev é ,y 

® trè s él evé 

7(13) 7(16) ----1 

, 1 (2) i 
l 3 c 7) ! 

Hivoo..u clo vi o _,__.,__ __ ....._ ________ --'--__________ ;:, 
Q ) Cf) (~ ,:----. 

\_v 6) 

Lo niveau do v i e es t :,.,ppo.ru r e l i é: à 1 1 i 11.port:-mcc dos bu -es c1_ta chc.1.t , 

<J.U 1 ils soi ent c.110.lys0s gl ob o..l m-10nt (1) ou on di s ti ncunnt l os bu ·cs f onctionnol s 

(2) ot l os buts sociaux (3) . Un degré él ev é d 1 L'TlIJOrtanco dœ lJuts r11 2.cbEtt 

con corno prosqno uni nu erncnt l on 1,crsmmc s d 'un ni veau do v i o qu i no c101,o,s sc 

p \ S J.[1., moy enne , t ['..11di s que l os indivi du s posséc.hnt un ni vonu é~o vio plus é l e­

vé r ûv èlcnt c1.c]s bu-~s d I a chnt c;. 1l1.no importa.nec moyenne l o plus s ouvent, t r ès 

r nr omcmt él cv6o . 

(1) ,,2 = 5, 29 s i c;nifi ca tif pour 0: = 0,05 (1 c1 ogré do liberté ). .A 

(2) :x:2 =29 , 80 oie,11ifica tif pour a: = 0,001 (8 ~ .-c,ogros d o l i lxlr t S) . 

( 3) 
') 

X'- =18, 89 S i .311i fi CD.tif pour a = 0,02 (8 clcgrc.i s do l ibcrtc: ). 
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Il cŒ1bl c i nt1.1ross::mt , à JJ2.rtir d 1un tel r ésul "GC'..t, C'.o s I intorrogor 

r:rur l ' orig i ne c11.: cc -e t c r c l o.tion: cc sont l os buts d ' ordre socicl qui pn,r o.,i s ­

so:vit fournir 1 2, no i J. l ourc cX}_· lica t ion . I l s prc'\scnt c nt , en j_'fot, cloc c onclu­

s i ons i denti ques : l os per sonnes qui ont un niveau do vi e st1-pfa"ieur à l n 

moyenn e possèc.lc:1t <."'ces buts soci o.ux c1 1uno i npo rto.ncc moyc .. n.e , v oire f .::.i bl e , 

t .:::,ncl i s qu o l c:s bl':cs soci aux éi l ov :'.s sont surtout pou rsui vi s po.r 1 :_;;.: per som1es 

él' un ni v o:J.u de vi <.: moyen ou üüble . 

L I m10,l;yc:o cl.os bu ts f onc tio;mol s pr(s,Jn-cü è .. oG ré::::r.l t c.,ts l Cc;è:rm,wnt 

à de simnl os vç1,ri a ti o:-1.s clcn Gous - tota,ll..,"'I: 
J. 

cl..o classes . Le . ..:0:10 c'o l a rel ation ce t ?·., ,ou ï)T;;S i dentique , ~:ùor.s que l os 

i ncJ..i v i dus d 1un :1i\rcau de v i e c5 l cv o no constituent que le t i o:;__•s du nornb1·0 t o­

tal d I obsorv2tiorn:1 , :i..ls roprCscntont i-ÜlW de 50 )'tJ d o c orn: qui i<v .lent des 

hD:cs f onction11..:,ls cl I i mportance J.11oyonne ou f n,i bl o . 

En ,/incSr a J. :,: onc, l oo personne s qui ont un ni voe.,u r'_o vie suD6ricu1.· 

à 1 11, :.10ycnnc? 11:1,:ùfostont des buts c1 1 acha t d ' u :10 im:Jortanco E1oi 11.s (; lov 00 rlu c 

cel l es dont l e ut ~·l c de v i e se s i tue au ni v e8-U ou en dossou:J c'.c l a moyc: ' ne . 

Co 1·6sulta t n 1 c[: t 1i1,s vrai:ent é t onna.nt cmmo il pourrait l e :•,c,,r .::.itro 2, prc ­

mièTo vue . L I o:: _ll ica tion résicl.e not 2-1 illlent dans 1::i, manière ,1Œl"c ut :~i m-it formu­

l és l co clivor s ·[;;}•-_:_)GS clo sati sfc.,ctions d 1 ordro social , évcntu.0J. l or1ou-~ oopér ocs , 

qui clav ai ent nor, 1alcr.10nt a ffe cter plus s ensibl ement l es pcroo:·1110s cl 1un ni veau 

cle vie noyon . Po.r c,iJ..leurs 9 sui te à, un oxruncn plus a:ppr of ond i cle coG r ésul­

tnts , il appar ai t CJ.UC l o cnrD..ctèrc sic-nifica tif c7.c cot t o r,ùo,t i on es t :i_,rov o­

e;_u u 0:.1 11ajouro :'.) ffi' ti e par l e::; porsmL.'1'.)S appartoni:mt à l o, c l as oc 5 (niveau cl.c 

vie ·crès c5 l ové) e t ::_)our l osquolLx:i c os t ypes d0 r:;ati sfact ions no r cv'ètai o:;_1t 

qu ' une i r.r:_:iort2:1c o irncondai ro . 

1 1 influ::Jnco d.u nivea u de vi e GUr J.. 1 i mportancc f onctionnelle ou so­

ci a l u des buto rl I a,cbat 9 n 1 es t clo;:c qu e l égèr cr',011t si ;:,.lifica tivo c --l; no :i,,ouTr a 

c on s tituer qu ' une c::;;:::_)lica tion l i mi t :5e do l a aanièrc dont le c onso· 1,12-t our 

a cqui ert ses buts cl 1 a chat. 
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2 . 2 , 2 , Lo sexe 

L I é oho,n til lon dos 60 personnes c OT,pr o nd 28 h o11111os ot 32 f0c-1üo s . 

Lo. cotùo r c l o.t ion s i gnifica tive c1-6 couvorto pour l o soxe concerne 1 1i m}Jorto..nco 

clos buts d I o.clm t c1 1 ordr e so cia l (1) qui :s;e r év éùa supéri eure :·:JoUJ;' l os person­

n es du soxo f 6, :i n i n . En l ui-mtmo , c e r ocul t a t i1mnque pout - ttrc c1- 1 ori g:i,nali tu , 

tant il os t s,ël.;·:i s -~no l os f onnos s ont , on g-Snér a l , pluo sens i bl es à 1 1 orc1ro 

social dos chosoo , par opposi tion aux h01:irnos qui dovra i ont p l utt>t on po:rcevoir 

1 1 aspect f onct:i..o:1ë1 ol. 

Coh,mo :..1.ouo l 1o.v ons dôj 2, soulign0 IÜUs h n.ut ( cfr p . 61), cot t e 1Ja r ­

ti culari t é 0t [',i ·c co::i ::ndi-1.,r.t i ntérossanto à, v 6rifi or , not :::inF ont J>OlIT l e., ::; i upli­

co, ti ons do m2,r ~~o t inc; qui ser ont déc;r::.géco u l t -Sri ouromont. Par oont:..~o , l 1i:;y-po­

tho:J o p r éci t éo nolon l aqu ollo l ,:s ho;incs sont plu:::; sons iblos. quo l os fou.nos à 

1 1 aupoct f onct i o: ':101 clos bu ts d 1a cha t, c ' e s t r 6v-1l éo f au sse : b i en qu o l a r o­

b :ci on no so i t 1')r1,o si(,11ifica tivo (2) , l os r ésu l t c t s l a i sc u:î.t OO), o:1dant appa­

rai tre c1u o l os foDnos r c'ivèl ont dos buts fonc t ionnel s d 1uno i nr,or t [',nco l égèro­

;,1on-c :nlus é l ov ôo qu o col l e :n.ani fostôo par l es ho:'.1rws . 

2 . 2 . 3. St a tut ot r ~l o dans l a famille 

Lo sto.t u t ot l e rôle do l ' individu à 1 1 i ntériour C:L1uno fami l le y 

d0·:~on'linont ses ~-·osponsabili t és qui i nfluencer ont pr obabl o;:ont l o., ~1:'l. tu:ro e t 

1 1ii:1 nortanco c1_ 0 cos l1u-cs d ' achat . C,J tto v ariabl o peut 6tro clufi, n i o ü o c1-ivor s os 

n12,:;,1ièr c s e t 9 selon l e cas , son i nfluenc e cor n di f f or onto sur 1 1 ÜlJ~orto..nc o clos 

bu ·i:;s d I a cho. t. 

Pris <~o,nc un sons stri c t , ls s t n tut e t l o r ô l e cl.;,,n~J l p_, f o,mi l l o 

m.,1èncnt à di stin(,uur l e chef do f o,mi l l o de son 6:pouso 9 c'.oc onf,:,,:i-i:; o e t 6vcntuol ­

l oï,1Gnt dos grru1c1. c- )ar cnts e t cloo autres p ::œsonnos qu..i. vivŒ"lt o.,utom· :: e l a 

(1) ;/ 6 , 04 ciQJ.i f ica tif pour a = 0,05 et 2 degr és do libcrt6 . 

( 2) X
2 

= 3, 12 110:1. s i gnifica tif pour o: = 0 ,05 (2 d egrés do l i b erté ) . 
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oollulo f runili e,lo . D2.ns un sens ;,lus large , il -JG t enc ore ::io~rn i lJlo clc r-:..is t in­

C.,'Ucr entre l es co~lpl os û.Voc ou sans onf cmt s . Cc second sons est cléfini ck.ns un 

btlt opér a t ionne l : i l es t norn::',,l , en effe t , do s 1Qt tcnclrc a cc r~uo l os buts 

(l! a cl1c.1, t v ari ent lLO 112,tu.ro ou d 1 iP'l.por tanco sel on qu e l e cou pl e v:Vc seul ou 

av ec pl u.si eur::::: or1i'::1,nt s h char ge . 

Lr, v ::triQb l o étudi ée ici e n r e l a tion r,v oc l 1i mpor!:;anoo clou bu-~ s 

cl 1nchci.t pou.rrc, clone rovfHir ::'!.0t1X f or nos cli f f ér onte:s . Lr-. J:l'C::i è:;.~ ;: co:1cor no 

vro,i ,· 1 ont l e t ypo ,' o j,' OSponsci,b i li t é qu o pousèdc un ::-1ombro [', l 1int o:riour c7.o sp, 

for.ü llo . I l s m~c, cu.ffi sant c7.ès lors do clistine,u (;r doux c l c,suos cl1 imlividu.s : 

ceux qui i)e.rt c<;-o:xc la c7.irc ction c1.o 12. f nrü llo ( l u cJ1of clo fcinill0 o t son 

épou s e) e t cou::: Qui leur sont u.;10 clwrgo ( onf ;:nts ot cintre:::: p orco:"}.EOS} . La 

s ec onde f or ;;1c :,'Œ1fornc éeal onont c7.ou.x classes ot opr,oso l N3 c Gll::_ü os qui vi­

VL),,t Dou l s ?-.. co~'_J: qui :,ossèclont u ne ou plus i ou.rc; pm~so1111()S ?~ 0~1;-,,i•c;o . 

Cos rc<S oisi ons ci t ant dormécs , 1 1 onqu'êlto prélil e1üo l us Té ,ml t a t s 

S l 1..i V P.J1tS g 

49 porsom1os ~)0,rta::;ont 1 2., d i r ection do 1 8- f ru,üllc e t oc r -Spo,:;_•ticment 

c or,mo sui t : 

- cl1ofu c7.o fa.mille 30 clon t - 24 hüffiQlC S 

4 :fOIJlilOS 

2 per sonnes soules 

~ épou s es du chef do fonillo g 19 

11 por sonnoo :, ch ar ge dont - 8 enfants 

- 3 grands- par ent s . 

Pr6ois cr.c quo cos r ésul t ,,t s r e f l ètent l a con:,os ition r:JoJ.lo d o l a 

f cr.ii l le 9 nl[',i s tio;mont compt o do cc q_u u 9 clans certa i nes f ru;lillos ; t au :::: l os 

no:.1br os n I ont i,:'-s f oui~ni c7.o répons os ~,u. riu os t ionnairo . Ainsi, los 24"horui1os 11 

sont ;:i.ariés , sans quoi i l s ser a i ent c ons i d ér é s co:''JJU "porsom1us sou.1m, 11 , Liai s 

cl~1s cinq cas , l oux :ipou.s o n 1 os t pas r eprise dnns 1 1é ch8-ntillo.1 . Do m~cio , 

pm:mi le.s 4 "fa:.11n os 11
, 3 sont mari éos 9 L1.ni s l eur ïi1ari n ' a IJCtS :rc51,o:1clu. cm qucs­

tion:1Lüro . 
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':_u rn1t :i l e, r op.J.rti ti on se l on l o tY[lO clo coupl e , ollo :::.:o pré □ €:mto 

co ~ ' 0 suit 

- ~3 porsonnos f or r1on t dos cou n l oo SD.il S onfo,nts ot 

- 2] porso:mos forment coupl e s ave c enf ants. 

Con-crairomont [:, CG quo 1.1 on pouvr.i t proy c, ir 9 co ·c -co :ëlOCOll(lO forme 

• clo 1 0 v ariable 11 :::.:t.'.'-t--ut o t rênu dans l f', f o.,r1i llo 11 oot total oL1.o:1t ü1c':.CpŒ.1clo.nto 

do l ' i u:,ortnnco cl.oo 1Y11ts d 1 ;:i.cho.t o t clo leur no.turc fonct i on:.,ollo ou ooci cl.J . 

Co r 0su.l t ,, t of: t loc;iquc:; nrü;;r S tout 9 co,r 1 1n cho,t cl 1u;_1 r1osto :,_' ,Y. coulour n 1os t 

:. co·~·co pci.r t i culo..ri tti , c crn:.10 l o ser~,i t sCJrn èl.outo 

1 1 o,c'.-:i.n t cl I une nouvo~_lo v oi turc 9 hy:i)othè,Jo où l o nom bru do po:..· ~Jolmoo . , olmrc-o 

01üro : 1;1:,üf0s ·co: :Oll-C 011 lign e r1o Cüïlpto clo.11s l a, Llu torn ine. t ion t'..O:.J bu·cs cl l nclmt • 

Lr. di stri buti on c:.c s rosporn~C'.bi l i tus ruspoctivus ck s ;,,oubroo à l ' i n­

térieur clo l o, fouille , soit lo. pr oi:üèr o forr.,o L~o l o, vo.ri2.b lo 9 r uv è l o p 2X 00:.1-

tro u;.1.0 i nfluence s i c;üfi cativo sur 1 1i nportancc clos buts cl 1a clut ])r i s c l oba,... 

l onont (1) d su::- l ' im;,orto,ncc clos buts fonc tionnels (2) . L'n Q;rJnfro..l , il c.ppa­

r ::-,1. t c1uc l os por so __ ,11oc qui consti tuc;_1t une cho,rgo :'._) CJ'l'.r la fnr.ùllo j_) Os si3clont 

doc ht..1·cs d 1 ,",chc.t c.l 1une import e.ne c net-canent yJlu s fcib l e p:--:r r ci~)J.1 0:..0 t 2,_, cell e 

m::mifes t ée p <'.r les pc .. ront s. Ce-cto re l o.tion est -crès nette rmrto"..ü c7_,21s l e 

pi·eni ,,r c o.s : m_-._:;_• los 11 personne s 11 >. ch8..J'.'go 11
, aucune ne r cJv :::lo tl es bu ts 

d I achnt d 1une il,1.;_) oi·-~:-',Yl.CG él evée . 

En c onclus i on , l e stc.tut et l e r'ôle dnns lct. famille peuv ent donc 

c:·noti t-u.cr uno c:~lico,tion vn.l c.blc c.~e V .. mani ère dont l 1i ndivi clu a cqui ert un 

cert8-in encor,frlle ,~o îmts d 1o.ch'.:>.t 9 c.le l eur import::' .. i.1co e t de loui• n_o,ture 1 fon c­

ti o1mellc ou sooio,le . M~,is iln ne ;,cuvc .. 1t l ' oxyliquer to t o.le'.:ont : .\ 1 1inst2.r 

du sexe ot d1.: ni vecu do v i e , ils 1:.c r o:9résent or':c que des inf'lnŒ1cc;:s pn:rt i elles . 

T:eop de v .:1rio.bl cs e:1 ·cront en jeu cl8.Us l o.. détor n inn.ti on c1es bu-es cl 1o.ch ... ".. t du 

conso:11no,teu.r et lOï.tr vér i t'.l..blc effet n ' en e s t c1u o plus di L:ioilo ~\ cerner . 

.. ... - ..... ----- - - .. --
(1 ) x2 = 7, 42 s i c1lifico. tif pour a: = 0,05 ot 2 clcc-ros do lib c,rto . 

(2) x2 = 6 , 23 SÎ (.,i1ifi Cél. tif pour ex = 0 , 05 e t 2 cloe,··r<:s de lil:iortô . 
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Il se peut o.insi que c.. peroonna.li t6 ot l e niveau cl 1 [',s-, L·::'.tion 

11o·cru.1m0nt con stitue:yt; un c"Lé terrnimnt mnjeur cln:n.s l n formntion cle;J buto d 1a oho,t 

rno.i s cos cl_ 0ux œ..ro,ot6ristiqueo inëlividuellos 111 ont pu ~t:re ut tècli éoo , 0:1 raison 

cle l e; clifi'iculté de l us çi_ua.nti fi e:i;- . 1 1t\re , l e niveo.u cl 1 6cluoc,tion e t l e nonbro 

clc 1·c l o.tions cl6 j ~1. p r o:'.:)ri6taircs d 1un pos t e T.V. coul eur pou :ï.."Tai œ1t éga l ement 

p:ï..•Cocntcr une ocr-c .'.:'..ine influ ence , 1fü1,i s cl::ms le crnlr o d. ' o,pplio2.tion o~wü;q,gé 

ici, o.,ucunc rclo..t :·_o!). ne sG montra s i gnifi ca t ive entre coo vorinbl cs ot 1 1im­

~? orfo,nce d es buJco c1 1 a cha t . 

2 . 3 . Importe.nec cl_o 1 1nchut 

Cc ooncop t o., déj 8- 6t 6 nborc:10 pr 6c6clcrnncmt·, d.c JilO..ï'liùi·c succinct e, 

eu com·s 9-00 . deux pr euièros ix1,rties ( cfr p . 34 ) . Doux forno:::r 0:1 ont é t é cl:i,.s­

tin.3uuos : 1 1 impo1--tancc "objective " d e 1 1ucl1C1t , c.lé t cll1linue o, pr:_or:i., ot 1 1i~ 

ri o:-..--tc.nce "subj c otivc" c.-:. e 1 10.cb.o, t , telle qu 1 el le est "perçue '' po..r l e OO11Sonmu1-

t c li.r . 

2 . 3.1. Définition 

1 1 iI:r:_, o:rto.:1ce 11 0-:..ijoctivc " cle 1 12-ch.'l t peut ~tre dc5f ilù e p2.X l o 1,rix 

du produit, pc.r s a cluréc de vie moyenne , ou p,,r t out ::mtro o:d t ère do _ ra.ne~ 

ne:, t é t .:ibli ind6p0nclrunment des r unctions clc 1 r ii-J.di viclu. LI ilï1r:i o:rfo,11oe 11:mbjoO:.. 

tivo " do 1 1.:iche,t est colle qu i cd per çue p::ir l 1nchctour e t r ésulte c.le rilu:.: 

sieurs fr .. c tourE: qr . .i cont, Ol1.trc le p:rix e t l n clurue cle vie t:'.:c ·condue clu produit; 

sqn clog:ro de r-.ocè s si t é et s on cc,rnctèTe imli s }:)ensc,ble , 1 1i m.J, ortu1100 dos buts 

c1 1o.chnt inclue c:7_0.,21:::; cette situat ion, 1 1i nqorto..nce du pri :r pD.,r raypo:rt o;u:x: 

:resoourcea tote,l os d i s poni bles , ot cello des div erses o . .nti·0s clui,o:wes (1:r_yoiquos, 

tGn:'.1orollos et ps ;:rcholoGiquos) <1evant 'être consenti os pour attoinc.lrc oos buts 

d 1 n,cho., t. 
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Howard e t Sho th (1) c1(fini:J :JŒ1t 1 1 iï;1por tc.nco do 1 10,cllo.,t conu:.w 

1'1.mo v :-..ric,bl o cl<',l s l o cc,cl_ro c1o r {f ( renco de 1 10,chct c.:li.r , ql1. i co::-:cosponc1 à l 1in­

·co:1:::iit u clos motifo . JJlJ.o L1clut l o.s crit0ros pf1J'.' lesquels 1 12,ohotmu~ orclonno 

l oc ù.iveroec O2, t égori oo do 1,rodui ts on ter me cle oos boa oins . Elle ost <.lusic;née 

do rnm1iG].'C v::1.riûo c ous l e nom do "cl. ec,TC d I cng['.,uemont 11
, 

11 i mr ortnnc.J l7.o l a 

t ?-,qhc II e t "r;r o:vi t :S aces conséquences 11 
• 

11 Los o.,u tou:cs souli .,-,11.ont égo..l o,.wnt 

ciu r oll o constitue 1 t ·LJ_n clos dc1i_::c él uncnts ccntro.,u.:: du "r isque pcri:;:u11 , où l o. 

vc.,leur e t l e c10.3T u cl I i ncorti tudc s ont con binés pour f ournir un doGTé de J?isqu0 

oubj cotif, 

Co·ctc cl.(;fini tion es t i:1 r n;y:ir ochcr d o l a forme 11 m.,~J joctivo 11 d o 00 

concept , pr és o:1téo ci;_C.e sou::; , "~1 r o,i s on c1c l e., oor :;~o::iponélf' .. nco dont ~IOirc.rcl ot 

f~ho t h f ont 6t :,,t, o:r:;ro 1 1iL1:')ork .. nco do 1 1 c.,chc,..,,t rJ t 1 1 int cnsité cl_ os :- 10tifo . 

D~,lIB l e co,dro clo la notion clu 1->isq_uo nn[',l yocfo ici , cotte coi1co:_)ti Œ1. doit ~tre 

prucisoo . Solon l e, 11i<sont c.tion sur.x./r éc ~1;•,r Donald Co:x ( cf:r i, . ) et c.,dni oo 

t out au l on :_: Llo co ·c t o c::; tudc - ell e constitue not c..mme:1t le ·1oii1t clo dépm-t du 

gJ'.'C'-l'.llti q_u o des VC'.J.~i .'.'..:üos e t rcl .'.'.. tionr, pr i ncipnl c$ intervcnrnü do..: 1s l o.. po:i;.-cGJ?_; 

tion et le tr::'..ite.10:'.l.t clu r isque (cfr p . ) - 1 t i.nport.'.ènoe . l'cc 1 1 2..cln t n I G3 t 

p['...s v.ni qucmcnt oon pos0e do l ' i m:port~nco des buts d l acho,t ( 11 i1Tcoï10ité c:_ oo n o­

tifs 11 ) n,'.1,i s w .oci clos d ivers coüts écononliquos ou autre s , fr1p],icp1us cl~,rJS ln 

t onto..tive cl' o,tteinclre clos 1Juts c1 10,ch.'.'..t. En d 1o..ut ~os termes, 1 1in:_ o:..·t['_,noe de 

1 1['..ch o.:t, au :30:1S qouro..nt du terme , es t 1 1 i.mport[l,llcG du 111011.t ['.,nt o:.'.. jou dans 

c0 ~-co situ[ètion c1_ 1 o..ch .., t . 

1 1 ir1) orla,i1ce subj ective c7-e J. 1a,chG.t 1 telle qu ' elle a ut o d éfi ni e 

ci- c;_o3sus , è.épe:1.cl clo nombrml~~ f a oteur s ~ nou s ne rGti endrons, C.:::;.no un but opé­

r 2.tiormel, r1u o oelJ.0 (}Ui vient d 1~tre proposée , c 1 c:-; t - 2t_;cti : ·o 1' ilï1;_1ort2..11ce du 

nontant 0n j eu , et consti tuôo do 1 1 L1port2,nce (os but s cl. ' c .. oll.'.'.t o ·c cl. es 

(1) John A. HO'.L'Uill 2,nd Jo.gdi sh F . CI{:jTII op . cit., P • 73. 
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t1ifférent s co~:cs ~i, connontir . !;o-cto derni ùre c o:-1::iooc.nto concorno d o ;.1onvco,u 

l ' iu- ,o:;:üènco sub j e otivo d os coûts (cfr p . 62) , :eossen-cie p :'r l o 0011Sorn,1nt0u:r . .... -.. .... . .. ... .. -
P.lle vari er a ; 0~1 ~~nér 0,l , oelon le ni voo.u êc revenu , ot 1üno pr écioé:·,œ1t 

oelon l e 1~10ntant c1e ::.'onds dont disnos e 1 1 indi viclu . 

Détc::.-·n i ner le do2;ré d 1inriortance m.1b j ective cle 1 10-oh0,t :9 01..1.1~ chc..que 

j_i ers qnnc im:îose donc cl 1évnlucr o.u1_l:1rél.V[l,nt 1 1 i1:nor t 2.nce de soc buts cl_lo..ohc.. t 

e t 1 1 L :·)orto.J.100 clos coù:co qu I el l e dcvrn c o;.1Sentir . La premi è:..'o tl o coo ooEipo­

r-;:1.nt cs a é t é l o:1-;::.,1~e~Ct011t an2-l;rsée clc,ns l es clou:: preïÜül'G s coct ions (2 . 1.l et 

2 . 1 . 2) . Q,um1t ~- 1 1 i ;.iportr-mce oub j coti ve des coûts , elle po1.uTo..it t -tre r.wsurôe , 

no tahlr:leï.rc en co r111-i concerne l () G coO:cs économi qu es , ~)~T le :ro,ppo::t dl1- prL"'C 

au r:.i vei:èu rl_e reverru. . A -,:r ix conPt a.nt , e }_l e diui naerai t clone lo :..~oQ_ue le ni venu 

de r cr,enu o..u (,t1e:1t o . 

Ce·'.;te :1éfü.o do en-cr a.i ne ccrn1.e condition cl ' a:-îplicc..tio:1._préal0,ble , cle 

co:mo.1.tro le ni ye::.,u cle revenu de chac1..mo des fo.rni. l l os for. ·.:,1:.t 1 1 éol·iru.1t i llon , 

on t1-. , ouvoir 1 16v :1,lucr pnr un :'..nt::.·u cri tè:,:-o te l quo ln profo rJ G:'..011 du p è::.~o 

e t , ~v entuollŒ,ont , ceJ.le do l o, nèrc . l.([l,l >.eu :-..'ousœ1cnt, l o nivoau C..c licv0nu 

n ' é t :ti t ;.).'.IB c Œmu (cle io,ndor ce l"Cnsoj_gn ement c.ur ni t é t é trop clul i cnt ) et 

t oute 2.ut::..·o nc:5 t ~1ocl0 cl 1 év0,luation au r ait é t é c.,r bi ·~-raire c c-,r l e stc.tut finan­

oier pau t dépmK1-xe do sources c'1.o rcverru. très vnri éos ot souve j1t C[1..0l1E5es . 

Il nou:::i sero. donc inponsi bl e ici è..e détor niner 1 o v éri t o..b l e uon­

t :::.nt , lis o:~ jau. par clmcune clos porsorn1os intcrro0éos , e t ë!.lévaluor c.,i n .. 'Ji l e 

cle{:,rré ël_l i L1forto.noc nub j ecti ve qu I olloo porcev:..ü ent Lt leur noh c..t. 

2 . ::; . 3 . I!x)ortcmoo ob j e ctive cl.e l 1a clmt 

Dam; l e cadre de 1 1étu(i.c clc l n :10t io:: du risque per çu , i l est oor ­

to.in quo 1 1 importo,nco sub joctiYo de J. 1 c.,chc.. t pour 1.) c onso, !li10.te-..:.::.· on t colle 

qui doit ~tre r e tenue , do n ~ r.10 _que 1 1 0 11 n 1étudie pas 1 1œciste:100 _ 11 ob jootivc 11 

clu r i sque clans une :::i i t UD.t ion d 1 a chat, JT1ais bien l e risque 111)cr ç1.J. " do rnnni èro 

sub jective pc.r 1 1.::i.cho -ccu r o L 16tudc clo la forme ''ob j octive " do 1 1 ir:1::io::..~tm1oc de 
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1 tac~1e1.t peut ce:1.1encl2.:..t re~tir un e:;rnncl. intér'èt . 

Ce t e,:::iriect o. cléj ~·- 6t ·'.i nbordé pré cocl.eument (p . 45) et nous c.vonc sw;c;ér é CJ.U 1il 

serait i ntéros::;c.nt cl I ex~~n inor i\ po.rtir Lle quel (7.eGTé cl I i11~"Jor·~c-,'"wo obj octivo 

l e risquo cllu-1 ,_1,c~mt ser a i t su:~fisnnment é l evé pqur ~trc .lJer çu :p o..r lo oonson­

mo.t our . !.~otrc pr oi,os ici so limi taro. à étudi er 1 1 effet d 1unc VB±ic:tion du 

p:i;-ix e t tlonc d o 1 1 i1,1porto.nce de 1 1 a clmt sur l e uontmt clu r i cquo per çu . 

Llli:'.r:•"J otb.èse son~)J.o admise en effe t que, coteris J?o .. rtibus , cc ·.1ont::.:.1.t nu@i10n­

for2. av e c 1 o ·-:-rix du ~,rodui t . 

Lo. CJLlOo tion 4 ( cfr .. \nnexe II) IJOTIK,t cl.o t ester co-~to h;y;1othès0. 

Cinq }):roclui ts fm~o~lt onvi sne;és : uno voiture , une rac1:i.o po:d .. ~tivo; une machi ne 

i:i l,wor l a V2,i ::w 0no, une cn:feti ù:rc électrique e t un tél évi c 01.1.r 0:1 noir ot 

bln.nc. Pour chacun é.u cos cil1q biens, il fut pr o:,osé UE prix i:lo;ro:1, d.ifforont 

c~n.ns chaque co,s, o::ccp t é pour l r'. r:10.c ino o, l a ver l n vni sn e l :i .. c et l e téléviseur 

on noir et blo.no. Cotte l1articulc.ri t é r;to,i t intcnt ionnollo ot S03~a c::11li c,_u éo 

Un :,cul :i_; oint commun rel i a i t ces di f férents proc1-1.li·:·o il 6fait on 

effe t souli:';né qu o 11 1 0 3 rrwr quos ciui vous l"Jr oposent ces 11rodui ts G ont nouv~ll0s 

CUJ.• le no.rché et vous sont donc inc o1mu os 11
• Il é t .:i.it er;sontic l 0:1 effet d 1évi­

ter toute COïL.mi ssa:.1ce ou expérience :'._) r cS cisos relCl.ti vos a une n m·quo pc.rtiau~ 

liure e t cu s ceJ)'~iblo d 1mnonor un biai s clo..ns los r ésv.l tnt s . Lo monto.nt c1e dnn­

cser J.)erçu à 1 1 ao~~:::J, t cle clw .. cun do ces biens devo.it ttro cléteJ.."n iné p:réCl.lnblemont 

i•, 1 1D.oqui s ition L1 1ilèformCl.tions po.rticulières , 2. moins , uion sftr; ce q_u i SŒable 

non :'._)robnble, que cette conno.i ss.:1.nce 11 1:7.,it é té r épCl.rtie do rn•..:liJro i dentique 

sur 1 oroJ c~_nq proclui ts . 

. Un 000:::'ficicmt fut onsn i te o..ttribué ~1 chncune cl_os 0L1r1 r C:!:)onsos 

) O~; c: i _b l e s ~ "un ·cr ~J;-; G'J.'O.ncl dru1g-or 11 : 4, "un gT::.11.cl c_ongor" : 3, "quelque cbn-

c0r 11 
: 2 , 11peu cle c1o.n0cr" : 1, "aucnn clarlC'or " : O. 

Lo s core mc.xirnu.n po.r pE.rsonno es t clone do 20 e t i,out ; en quelque sorte , dé.fi­

nir Uï.1 cloL,T é I11oyo:1 cl.o ~,erccption clu ri sque . Iî:ais l e r ésultat :,:oto:111. ck.,ns 00 

OCl,(,b.· o est l e s oo::;:-o toto.l obtenu pou:c cho.quo ;1roduit , e t dont le m,.:.Xinrum s ' élève 

cl.one :\ 240 ( 4 x 60 personnes) . 
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Cco r (::n.ü t a t s sont dô-co,illés dmw l e -c::t1J l anu suivc,nt : 

-· ·---· --- -~--- _--- ~--·· Prix j '.ï'otal Carrec- 'I1otnl 
_ ~- _ ·•-------.-· moyen __ - ·~- J;__i..9..~_(]-) -2.E_ri g_é 

52 , 5 

R/7..dio p or t a tiye 28, 75 
----------------
Lave...:vni Gselle 43 , 75 . 

1 

llc.ngo1:1c11t 
t héor iquo 

fümcern ont 
observé 

,,,...4 \ 
\.v 

~~~;~~:::~:~::~: _'i :500 __ 61 _tl ~:::~~~:--::~~:~ ~;~~~Î :::~::: ::::~ :::~ 
'-~: .V. no i r et 11 , --, h ' 
~ü~ c ___ _____ _ L_i:_·_o_o_o : ____ 6: __ i . . -~ ~~---- ____ 1_1 __ · -2~-,~ ~- - - -- -~ .. __ L ---~ l _ __ _ 

On ::..'oTiarque donc que l e ::..0 0,nc,·o:r:i.ent observé cor~ceopo:1c1 ox::-,o·ce .. 1ent 

ml r .:-Jl(-','ement t: J.û o:;,_•ique défiiîi sur bc,se du prix c~u produit . Il c,~,p !"'.J'.'c.,ît oepen­

cl.2-nt que le bien n° 3 (1nve- vai::::s e11e) obti ent un c oef ficient isoto.,l d e 11dan­

c;cr 11 ne·c·ceEent sn:•_, éirieur à celui obtenu p:_,,r l e tc5luvisenr noir ot ~)l/:1no cl.ont 

J.c J.' l 'i:c cet pouriJo,:1t i dentique. Co r ér:ml t:J.t s 1e:-::;) l ique 2.i s é: l8~Tc clan o la me­

sure où l o., téluv-l s ion en noir e t blanc est un procéd é que l a :Dlupart des Gens 

com').ni :-; cent e t r:o t :iJrnnt suffisrn-mien t au :poin t riour l eur pel'l,1ettre cl..e ae f i er 

i\ n 1i rn11orte quollo L!arque , m~mc "nouve lle sur l e il.'.1J'.' ch é 1f . C1oc t l e. iuicon 

pou- l o,quelle, e :1 moyenne , l ' a chat Lle ce bien es t considér0 oo,ino c 0i;1:r.ortcmt 

"peu de c1,...,,nc-er 11 • 

La r:w.o2'.i :1e L, l av er l e, va i sselle , :pm~ contre , eo t m1 :_)r oclui t p ou 

Tép2:..1clu encore mu' le mc,,:;,_'ché e t il es t no:r:r1a l do cons t ater qu e l8s ge;_'ls m::mi­

fos t ent plus cl.e res t r i cti ons ,_, ,i:;_•o·)os de l 1a cho,t d 1u l".e r,-,élJ:'.que qui leur est 

incom1ue . 

( 1 ) Le preu i er toto..l est i nexact cetr quelques por oolli1os n ' o:rrt pc . .o envisagé 
l os cinq proch1.i ·cs . U;1e cor:;,_•oction éto,i t clone nécessai re et fut effectuée 
en ·cenant c Œ.,:p-~e du pourc oj_1tage a.ttribué au :,:iroduit e t clu ooore noyen 
ob tenu po..:r 1~ p o~c onne :pour l e s pr où~its qu 1elle citRit . 
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En .cônéral donc et c0111p te tenu d e cette remarque , los r ésulta t s 

souli e~.J1ont 11 ~ .;:.~') oth;;,se selon l o.quelle l e cl ecr-r6 de '.!'i sque :::io:r c:ru 2-u :3·1ente 1 oet e­

ris pari'tu.e, avoc le p r i x du :produi-:; envisagé , e t cl.one av oo 1 1 iL\::i o:rto..noe ob_; 

jective de 1 10.,0~1.a t, ~1uisqu 1elle es t ici mesurée pnr le coù·:; (1). Uno aut :re 

Ct udo intôrecoc.nto clans co doïi10..ine oera i t d ' rmal ;yser è, po..:rti:e C.e r11.'..el ni veau 

c"..e :1rix 1 1 a oho, t . sei· o.,i t , cm uo~,rer .. ne , jugé suffi sanE1ent i mport:..,::1t 1101.1.::..· ontrai ;1er 

l o. poroe-, tion c1 1un risque pc..r 1 1 o,choteur . 

2 .4 . Conclusion 

CE) olm:~· i·c:re , consacré ~. 1 1ann.lyno cles lm·cs d 1a o~IBt pou ~:·::mi vi s pn:r 

l ~a chetcur d 1r1.J.1 :'., os to 'l .V. coule1.n:·, nous a perr,is c.~e :r:;iontrer oo:11;1ent los buts 

l1 1. ord.ro fonct:!..o:·.::Cl ôtaient en Général t r è,1 é levés ot sup,!rieurs au:~ buts 

ù. 1 ordre s cial. Co r usul t o,t est , m1. effet , v 0ri f i c'.i :1our 51 c.los GO :pe::..,oormes 

( s oi t $5 ~~) , t oadis quo 3 seul e:,:.ont r évè l ent une 1) lus g:eande :LT1ort2.nce dos 

buts c.1 1 a cha t c.1 1 ordre so cial . 

Cert.J,inoa i, ôs erves doivent ccpencfo.nt itr e formul 6es l 1, ~)ropos cl.. e 

oo·cte conclusion . Il oc t clos sentiments que 1 1 on cxt ér iori c e volont i cro , 

d 1o,ut~e s que l a: ·oçl.estie , l é"', discr étion ou l o. ·::irucJ. ence i:n:ce:cc.l.ioen-c de dév oiler . 

Loo bu ts cl I a cha t c1 1 o:rdre soci ;-,,l rentrent dnns cette seconde oo. t Scorie . Il 

n 1est po,s exclu. ù.~;s l ors de penser qu 1ils é t aic!1t , on r éalité , :?lus inportants 

quo l es c;ens no 1 1 ont déclaré . lïalheureusouent , il eût ôt é t r op él.él i c2-t do 

hasatder dos gu0stionc plus précises , auquel c o..s les soupçons oc s0::..·o..icnt 

t3ve i l l és et l oc l)O:rso1111es intcr:::-ogéts n ' aur CLi cnt plus c.pport é êL e :;.:éponsos 

s i ncères . 

(1) Remar quons cependant que ce r 'Jsulta t eo t obtern.1 à pc.rtir d 1·u.n éollo,n t illon 
d 1un type ·c:rès :Jo,rticulicr , celui dos pro::_w i étaires d 1un ~1 o r..: to. 'ï' . •/ . oou:..: 
l eur, ce q1.1.1 1::.1~1 ose certaines r éserves quant ü l o., v a lidi tô ot.::d;is tiquc de 
cette conclus~on . 
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Soula l os r 6sul t .,.,_t s que nous 1:wons cxi)rimos ot dc'ivol oppos do..ns oe 

0110,J1itre s or on·i; tl onc r e-conns danc l a sui te do co·cte é tude . h".. rœi nci~)o,lo 

oonclusioi1 quo 1 1 on peut retirer clo ce t te " nnlyso reste que. l os personnes qui 

achètent un r é oc~, teur cou leur considèrent le nlus oouvent 1 1 onorJ110 o..v .:1..nto..go 

do co :Droooélé , p m' oomp8.rn:i. s on [1 l e. t él évioion no i r e t bl anc. En oo donnil:e , 

l .:1. couleur C)S;G 1.m .not mé',giC}.uo pour l a plup[~ri; clos :;ons et r .. 'io~uno proSCJ.Ue tous 

l os proj ets c1uo 1 1 0 :1. peut nourrir au ::;u j ot d 1un tel èl.cho..t. 
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Char i ·cro III.- LA. PERCEPTION DU H.ISQUE 

Houe aoordons dans ce cl~t:èp i tro 1 1 ét-ucle des J2l\.J O~üsr.1os clo 12.. pcr-.ccep­

·c ion du risque, o I os t - ?,- cliro l n. P~-·or.1i GI'e des deux parties pi'ino i iJal es cle oct-ce 

En ilYcr oc"i.uètion, une d ufini t i on opür 2, t io11nolle c1u i·i sque es t d.éva­

l ol)I>Ô o d~mu le 1rn:c ·"Lo pemo·c-cr e le c C'..l cul clu uontunt do ri :=:CJ.uo :rior çu, ob j e t 

cle l o. se c onde oco-c i on. :trous tenterons ons .. ü te de y rJrifi cr s i l e èl.QGJ.' é c1e por­

oo,:iti o:n c1u r i sque est effoctiYoï:ent li:5 i\ 1 1 ii.ir,ort anc o des buts cl I n o~1at q_uo 

l e oonso'-1;,1at c1.,"T a rœof,-re::is ivement forués . :J:nfin; l e risque mo:ren por 9u ].)<.:'U' 

f o.:i-tlillo r:wr a défi ni p our é tucli er 1 1 influence do certaines C;:'..:i.'O.ctéristiques 

familia l e s dans ce clor1ai ne . 

3.1. Définitio:1 o;iér a t fonnelle 

Lo oal. 01..,1.l clu n ontant du risque J,or çu n écessite l 1ada:i-l; c,:bi on d 1nn0 

cl0i'i j1_ition opc:r a t ion:.1e:i.1e du r i squ0 o Il .:~er a i t r,i::1laisé , en of f et , cl.e dé termi­

ner ce nont .•11t b, 1x,xtir dos diverses caractéristiqu es f onc t i o:11102.les clu pro­

c1ui t , ,ès ca r a o-cé:ris tiqu os por s o1111el1 N, do 1 1 ind ividu e t cJ.o:J 02-r aoturistques 

fauil i alos , co ,mo l e présentait l e modolo dos v o.riablos e t r ela tions p:rinoi­

pales . PE'.r con-i;i'o , i l serait :, eu co~:rect c-;_o t enter cl_ 1 ncq_u érir oe-~to i 1ûorna­

t ion p ci.:r u ne siri111le qu es tion pos ôe , de aa11iGro brut a lo , o.;u.:c pcr oonnes inté­

r osoéo s . Un t es t li.li·cé a a insi po:;.1nis de se rendre co;t1pt0 qu 10:1 [.~·ûns;ral, l es 

cono v i suali:::.;oë1t n 2,l cotte notio;_1 _ do "r i sque " t o.nt ils sont p1~ts 2~ l 1ans ocie:r 

J.nrrt;antan8aent o.. un r éel clane;or cl. 1 "ox:) l os ion" clo l eur r é copteu..:;,' ... I,os ronsoi..: 

e;11or sur l a v ,':ri t o.bl o s i cni f ication clo cc concep t risquor 2.it alors d 1amenor 

Cluol quoc b i a i o él.o.1m leuro ré1Jo11sos . 

Sco"~t Cè.1..nni ngham ( cfr ::mpra p . 17) :i;œé:.:,0:1tai t 11.110 i nté:re ~;sant o 

définition ope:'ir atiom1elle du risque per çu on cou.binant l os clemc coLnoso..11.tes 
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majeures : l a ci·avité dos conséquences ot l e degré d 1 inccrtitu<.lo qui leux 

é t ait associ é . lTou s aborder ons cc~)ondant cc probl ème d 1une uani e;:ce to t ::üement 

di fférente e t ac:opterons l a ù.éfini t i o_1 opéra tio:melle pr ésmYs oo clans la deu­

::i or:1.e pc.::::-tio ( ofr p . 52) . Cotte décisi on s I oxpl i q_ue par cieux r2..isons pri nci ­

pal es ~ 

d 1étuclo 

Le prerü cr moti f tient à l a net te di f férence cn-'cre ocs deux typos 

Scott Cumünc;ham i nte:troc e l es consor.unateurs sur ti"oi:J produi ts 

"qu 1 i ls n 1ont onooro j amai s essayés" et, dans cc sons , l e ïaont <'.J.n t .do r i sque 

per0u qui en r ésulte représente pl utc:it uno te:1d3,ncc génér a l e cle l'individu 

pui sc~u I elle oc lnll))Orto à qu ol qu oo bi ens encore i nco1mus . Le, préoonto ét uclo , 

p2,r aill eurs , co:1corno un pr oduit déjà acheté : il ne s 1 2.ci t donc po.,s d 1un 

ac~1at hY.?othétiquo mais d 1une s i tuation pr 0cise r, l aquelle une oolution a 

déji\ é t é a::;,po:.·tcfo . Le s questions utilisées par Scott Cunnilrjia.m no p ouvm1t 

donc s 1 appl i quor <-, oe cas : il e s t è, prcivoir en effe t que cos ;,oro01mos so 

sontè.ien t ·cout 2, fci t ce:rtainos de c:;t:10n or le mont ant qu I ellos mottaio!l.t a"'l 

j eu à ce·cte ocoasio:1. , oans quoi elles n 1 auraient pas , offocJci voncnt? a chot é 

l eur :.· "5co:ptour . '!..'no question rel ative au sent iment p ersonnel clo oe:rti tuc1e 

onbje ct i v o no t 2.~-1mo:1t é t ait donc i no]portm1e. 

Cot t e ::.·o::1arquo fait a ;::rparaî tre 1 1 i nt é~t r10, j ou:;_• ciuo r oV'àt l e pre­

n i or typo d I é c~iantillon üont i l :fut question d2210 1 1 i n 'èrocluotion ( cfr p . 85 ) , 

cOL,~1 000 clo 11 fu".;u:.·o o,chotours c.l 1un :9osto T.V. couleur". Co·>co ucS t~1oclo 1).0 pou:..: 

V[l,it mal hourouoc:il.1ent pas etro aclop t ~e . Elle aur a i t pormi o cc::,,omb.nt cl_ 1 o..naly...: 

ser l e dce,T é c.lo cort.:. tu.do sub j ooti vo cl_ 1r.n i ndivi du èt. différentes 1,cSr ioc.7-os dt1. 

l) rocossus d. ' a ollat . m.lo :pouva it a i nsi donner lieu 21. 1 1 é tuél.c c.7-u oa.ro.otèr 0 dyna­

n i quo do l a not~on c",,u r i squo 1 dans l o., riosuro où ce dernier oo t préoi sci:0nt 

dotemi né 11a..r J .. t évolution du sentiïi10nt i ndi viduol do corti ti..1.clo sub j ooti ve , s i 

1 1on for mule 1 1l'.y __ lo t hèse quo l e nontm~t on j eu dans cette situa t ion res ta 

const lli1t duranJo t out l e processu :J d ' a chat . 

La soooncl o r a ison qui j u s tifi e l e c'10i x do la d éfinition opér a tiŒ1r 

nell o du r i sque a c.lé j i\ é t é abor dée p r éoédommont ( cfr p . 109 . Ello off:ro aux 
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por:::;om1os i nto:.:-:::-o c;ées dos 2,spocts ·cr ès précis dos 11robl 0Nos [1.U':<:1_nol s o:_ los 

aurctient pu t-l_:;ro oonf r ontéos ot œ:::i zo donc do l ou:i~ pnrt un ,10indro effort do 

néno i::..·o . Elle ri ooc;èdo c e t av ;:i,ntago (i.o lom· pormettro uno moilloU:'.'O v :i.:::mnli sa­

tion l'tc 1 1 étudo c1ue reflé t o.i t ce CJ_1::.os tionnaire . Los tor rt1os 11 c"lou·cos 5 a ) pr ihon­

sions II ro~tont, ::.:c:.-1010- t - il , uno s:i_01üfication plus concro·cc ()_uo ceux cl0 

11:;_•isque " ou de "c1-0.11cor 11 • 

Il pm·a1t uti l e c1o 1- :r~ciser ici C]_uo , d o rn:miè:.:-c ~";'C·.:nuro.:_o, œ rtaL1S 

clos concGpts dont nous sorr.ios l:a1Jitué s c'o trai ter, n 1ont J_; C'D t onjotn·s l'-'.l. SŒ1s 

i c,_ontiquo :?Our le .:;-.c2nd 3-mblic . li.inoi , los tor,,1cs clo "risque" et 11 ~J11·c::; cl t o.­

chat 11 ; :::10,r ozor.r;;ilo , rov~ ·:;ont , dan s lo cc:.dro do l a thuorie du o a: 1~:, o:ttorno;1t du 

conso:u·mtour, Œ l.G :ü.,-,1üfica t ::.on ::1articul i èro , q11..i nons osJc 11r.S o:i.::::or mnis ils 

r .. <J r..;ont pas au ;s i éloquents lX!lC la p lurio.rt des ::;ens . C1 es t l é.~ ro,i son pour 

l aque lle l o quostio:mai ro parle plus volonti ers d ' hpp1·ého:1cion:J 11 ot de 

11 s .,.,, t i sfactions oc;J éréos :: du produit 11. 

Le n on ta.nt do r i sque ), orçu lJar chaque i ncli vidu ost clé t o:rn1i né par 

l oo ;:éponsos ~:, l n. ques tion 2 (1) . Los porsŒ1nes i ntorroc;r5os :_·,ouv.édont av oir 

éprouvé boauc01.11, , peu ou o.ucuno .'.l;1prél10nsi on 2:-, :0::.:·o:nos doo cli:i_'fé:;_•cntos p ormi­

bi:1_i tés qui l our cJt aient p:i.'ÙGontées . Un coefficient, _ osp0cti v o;-10:1t cl..e 1; o, 5 

ou O fut donc n:ctri bué ~ chc.cunc c.:o cos :;_•éponses , d6fini ocnnt un :::: coro maxi- , 

m.u:.1 clo C. Los r ·Scul t nt c sont o:;:;)oscSs c.la.ns l o -co,l)loo,u do fréquonoo ci..:c.lo,.:sous : 

fréquence 

10 

5 

J 
1 10 

1 1 --

-14 1 
3 / 

1 

0 0;5 1 1,5 

9 

2 

9 

\3Gl 1 
--, 

2 1 

1 
1 montant ] 1 

~ 

2,5 3 3, 5 4 4,5 5 5,5 6,5 du ris':!_ue perçu 

(1) Cfr Annexe II. 
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Lo, :trS}.)E.;r t :. ti on en di ff (ir ontos co, t6gorios c~o pcorceptio:1_ c1u ri squo 

f r',ilJle , moye!"' .. ne ou é l ov éo , fut d éfinie on tenant compte c1e l a forte concm1-

·'.;:_:-n t :Lo11 clo~, ol):::i e:."'Vationc vers J.o 0::.s cl e 1 1 écl1ollo . Dès l ors , l'-l~ 1,1011t o..;.1_t de 

risqua vo,ri o,nt oTc:co i 

0 ot 1,5 r0:;:iTooo:1te u:no f o,il.,J.o pcrco11 tion (11,,_ risqua , 

- 2 ot 3, 5 J_1011r jscntc uno por coption moyo1me c7-u rioqu e , 

4 o t 6, 5 rep11 ésonto une ;)el'CO) ti on élev é o llU risque . 

Co·i;to 1.10t ~10ë:_o cle calcul du ï-1011tan t de riscruo po:.1 C]U Go::-a rotorrue 

p,T J_o, si.li to, lo::cquo l n p:Ji·co;?t ion d.u rioquo Jorn nnal y m5o on r ol 2:cj_on a.v oo 

les cl i ±'fôrentos ca,:cnctc5ri s tiqu es i nclividuoll os et l os p roco oGlJ.s do tr.::ü·coment 

du :-...1 i squo . Il no·,..1.s CJ. co1iond1111t soablé intéressant d 1inclu:·o d. 1nutros questions 

mwc o::i tibl oG , ollos au:::;:3 i"; do cl_ ,/cor mi nor un monto.l1t clc rim1uo ,_nr c:::u . lhis , 

pour l os r ni cons ex ri oséos ci- cl_oEJsus ( cfr 3.1), l os r éisul tats obtomw ù. p.'.JJ'.'tir 

elo cos q_uostioi~s: :::ont consi d ér és 0 0 :.11110 moins s i o 'lifica tif::.i et 110 c: oron-c clone 

ci c:,1ml 6s qu 1 è. t itr,! d 1informo,tion. 

L..1, 0.uostion ::; (1) pouv éti t ainsi c.lc5tor rrtlnor un cloc,-rô t otrù clo :-...·ü::que, 

porçn : 1, 1 1 occas:i_on do 1 'ach.::.t clu ré cepteur coul eur . Los r ::is ütat s rc.iv ùlon t 

,~uo , sur 1 0 8 60 i,orc ormcs intm;Tog000 , 

3 '.) coiwicEiront g_u I i:1 .. n 1y nva i t aucun d..m.:;er, 

·- 15 c onciclèront qu 1 i l y av ait pou de clé'.11[;or, 

5 oonGi clèr ent (lU 1i l y ava i t quolc_i_uo clé:.1'1;?:or , 

1 c 01rniclèr e qu I il y :w a i t u no c-.ranc1-o part d e clru1-:::or . 

Cc·~te r ôi,o,rti t ion di l 'fèro t r ès ne tt ement clo c olle obtŒmo ù, pnrth1 

do l a quoction 2 . I:11 gonorn.l, l a porcer, ti on c.lu ri s quo s I nvc,:;.'c l:ioa1-1.coup plus 

f ai ble e t cet 603,rt c onf irme l 1h;n,otl1è3e forrn1-1.l éo ci- dccou s , s e l on l nquellG 

l :Js ·ons :;:iouvaio:lt é\irouv or quolquoc cli ffi ci,lt "5s ii comprondr o l e com:: r ée l do 

l a noti on do 11risquo 11 ou cle 11dancor", telle quo nous l a concevons ici. Par 

a oqui t él.e cons cionoc , l os r é:ml t a t s de cos doux mé t hodes ÎUJ.1 0 :1-t mi s 0:1. 

(1) Cfr Annexe II. 
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rolati o,. e t l o -cos t ce rév:S l n sie,nifi rotif (1) : l oo por cOï.moc c:•.ld. c onsi dé­

r~:.io::'c"i; C(]t f'.,C:h:.~t l}l.Ül0Bont clan,_;or m:x t1 t n,i ont , on c-unor n,l , col loo r11.'. i épr ou­

v~::_ont l o no i n,, Ll. 1 c,,.-."Jréhonoions . CotJc o con:J luci on uomblo nol"r:10.:i..o r.10,i o il 0ot 

copondo,nt 2, rŒ'.1',r c:1.uor qu o 12. ro l 2,tion peut ,:wo i:i.· 6 t é fauc s-'io cc.,r los clo,"!.:~ 

f!.UOG tions no ;-;;·_i vc.,iont ot l oo r éponoos dom1c'ios a l ::i prŒ'.ièr o on-c ·)eu-c-~tr-J 

iiüluoncé l a. r 01)olKJo f ourni e .J. l a oo c onc:.o . 

L.:,, ·cr~isi ù1 10 r.iu t.10( o cl.o ca l cul du nont 2,11 t c1-o r ü ;rq1..o :0 or ç_;u or.:;t c1ur i ­

v é o cl.os r ésul t c:,to ,'.o 1 o, n_u ostion L~ dont l ·:. s i 511i f ica t io11 a o t -5 (1-o:'1160 ci..:av8-nt 

( cfr p . 105 ) . :Cll 'J concc .. :10 cinq b i o~1s Llo mi;i;uro e t Co ~)ri:: cl.i ffor m:t s , ot 

Cu::1co G<n 6r ['.l o c~_ o 1 1 i ndividu ;\ l)orcov oir l o ric c:i_u o . . _;n, ):lOrt cfo oo ·c r.10J.c::;.· é t on t 

li ·li t ,So , on rni..:on clo 1 1 j_n:rortanco ·croJ) :-,T1:mc1o ü.orn,uo ml}~ j?ri~: t"'..o cos :,r OLlu i -~s , 

fréquence 

5 

· o 
1 
1 

8 
r 6 

~212N - r ù 

5 5 
2 1 2 1~ 3 11, 3 r ésulta t 

2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 1 5 l G 20 incli v i fü!.e l 

L"- ::;__•6)8:1'.'t i ti on c-n c l o.osos s ' cfi'oc tuo 001.1. 10 snit 

un acore V.'.Ti2,;:1t clc O 2, 5 :,:o,:irésonto uno i a i 1J l o tonc'.[',J1co , , 110:::·ocvoir l o 

- un s core v .-.:;.'i ant de 6 ~' 10 ro:9r é:sen"i:; e une ·cGncl,.'.llco no~ro:";_10 a rorcovoij'.' 

l o :i:is<]_u o 

- u:.1 score: vD.ric,nt c:.e 11 2, ~O r c:or ésm:.to une :C'orto te dance ~' percevoir 

l e :-.:isquo . 

2 
(1) X obs . =: 4 , 28 s i c;-n:·ficatif avec a: == 0,05 e t 1 degr é de libe:rt é . 
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Il s e1;1bl o i ntéresoant , o. l)artir de c0s r usul t0-t s 9 d 1m1alyso:r l a 

:::'ol n t ion entre l os réponses données 2., ceo quest i ons 3 e t 4 . la i')rincipalo 

ù. i ff ôr enco qui rocicle on tre ollos con corno l a 1îr 6cision a:;::ipŒ.·tcie l)Onr l a qu es­

tion 4 ~ "l e s J.wxques qui pr ôcontent ces J1r oduits sont nouve lles ::ru:i.· le ,.1m-ché 

et vous sont do,1c i nco:;.mu os " . Lo. ques t ion 3, p ill' contr e , no j;10:1t:Lonrrnit pas 

ce · ·co r os t :...·ict:'..o:;.1 , ,· t CG Tte nous l ' avons o~q l :L c1n6 ci- do r.;:-•1.u::, ollo offre p e..,1 

c1 1 i::.rc6:i~~t prc,tic '.UG cl.ans l a r:10sur o où l n r,l u i,art des Gens con i,:r n:me:1t rml l e 

,Jons r uol do 1 :-,, notton do 11 ri sque " ou ,7.o "dnrli:,·or". }~lle préG o:;.rce co~•o:i.1c7.n:i.1t 

u:1 ~-,,1J.tre d éfcmt in,:iort::i.n t , on c o sons CJ.UO los r é:,onsos f o1.F ni os p01,v ont nvoir 

éit é influoncéos I1ar cl os ex)érimicos 1')nss00s ou dos i11for1:m t io:;_1s o.cql'.i aos nu 

cuj c c c.lo corto.inoc r,iarquos ou cl o certai ns vondou:;.•s . Or , il ect prc"iféralù o clo 

a_(itoTJni :nor l o Do1ltc:.:.i-c clo risqu e perçu par un im-:.i vidu 2.v o.;.ü -~ cuJ..;o a ce;_ui c i tion 

cl 1inî or m.a t ions -~r 'n ;)r Scises d o sa i:wrt , ot no·cDJ1men t , av .:n t t oute t ent a tive 

ûo r éé~uct ion à.n ricque , sans quoi 1.:110 i')ortio :,out- 'è tro i 111po1..,Gé:.n-[;o clu pr oc;0ssus 

se:;_•o,i t por d1.ce . 

Lo t est o:~·foctu6 2,, co s r.j e t 03 t sicnifica tiî . rou:.' c~w,quo 1)0:rc onno, 

l a r ôponco i'J, l e, qu ost:i.on 3 i'u t cor1pa r 6e (1 ) o, 1. .. 11 r ,isul t a t moyon olJto:m po1.u-

ln r1u ostion 4, c··.o l n.quelle fut re t i r é l e premi er bien (n:ne v oit7.lJ:-e) dont l o 

1c ix ,St a i t t r o1, i 1,: )ortant . Si l a r épons e f ouri.li:i:- p ou r la T.V. 001.1-lcè.n' (qu es­

tion 3) r-G t a i t i nc.1-::pendanto c'.o toute a cq_u i oi tion préalable cl I inîori -,at ion sur 

ce proc-:.ni t , le rrno:_•o indiviclnel c,ur a i t èl.Û ~tro oupéri our ~1. ce l u i r év é l é par 

l a c:ruostion 4 1 co.r l e J:i r i:x l'. O l a ~1: . V. cou l o11.r os t lui - domo noJcton ont supé:;.·iour 

21- J.a n oyonnc, clos :::rix ,~08 qu c.t r o autres ,1ror1ui <;c onvisac éc ( r a di o l_)o:;_•ta tivo, 

l av o- vaisnoll o , cafe t i ère éloctrj_qu o , T.V . noi:i: e t b l a nc) . 

Il D,J'.)l) Xi."ait cependan t quo -12 d os 60 personnes int ,"):i..':i..'O(;'ooc , coi t 

70 5 ), c01rni d èr cnt c:'._UO 1 1 a ch a t a_o lou:;: t ôl évisour coul eur co, èport~~i t no i:ri..s de 

do.nc;or quo 1 1l1.n clos CJ.Ua tro autres l;icl1:J , dont le.. :1arque l eur é t ait i noom1.u0 . 

ffolùos , neuf !10 :i.0 s 011.: 0.os fü, n t cl 1un avi s contro,iro , tandi s quo l·:) □ neuf r.1or ni èros 

é~1rouvoc.1t un E:ontn . .nt J{y),l do danger . Co r cS sul t a t confirma ù.onc qu e le dec,-:ré 

(1 ) L 2. formul e.t ian i c~_ontiquo <les clou.x ques tions r ondai t :L10 :-iuil..Jlo ce<;to oompar­
r a i son. 
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3lobal .clc risquo, clétcrmi n S :c1 ar la question 3, re~t peu clc oi ~nifica t ion ~11.ds­

que , cl ' u no p o.rt, il parnît difficile clo v i sualiser clairei::cnt l a notion de 

11cl C'l1g0r " et CJ.Ue , cl 1autrc part , l es répons es sont , SŒ,1bl e- t - il , influc:1c c'.i 0s 

pé'..r un tra i tenont inconscient du j'.'i s que , effe c t u é au p r éal able . 

3. 3. Le risqu e perçu ot l os buts d 1a cl1a t clu con s o:,-.1.rmtour 

Lo,; bu ~s tl. 1nchrd:; du conso; ü1.a teur on-c c:i t é <S tudios clœw l e cJmi1itrA 

p:tuoéc7-e:lt ( cf'r p , 92 ) . Le1.,~r im1Jorto.nce consti tue une des co. tpo,Jo,n ton ~Jri nciJJa­

l e s c7-u :t isquo pc,r 0u (1) . Il s embl e donc normnl do s I a ttendre : , cc ï_~ue l e r:1011-

·:;é:n t clo risque :::)CT(',1.1. p ro- un individu au eJ10nte , ceteris pa:ri bus , .:i.voc 1 1 impor­

t o,nce cle ses bu-~s cl' ;:i, cr__c. t . Sos doux varinbl r:: s f urc:r c c~i:is lo:cs , .is c s 0.1 :;:ql a ­

tion, 1..mi s au cun clo ::; tests ne s e révéla s i c)üfi c..,.,tif, t nnt 2~ p~co pos de 1 1 i1.1:... 

:_io :;:t anqc clGs bu·co cJ. 1 o,cha t pr i s c;lo lx.üemont qu r ;\ ::,r opos do 1 1 L11Jort.:moo d es 

ü ll.'~G cl I ordre f onotiomrnl ou d I o:ixl ro s ocial . 

Co r -.; ::aèl t nt es t œsez aurp r oi, [mt m2,i s il 11 out s 1 0Jq:lliq11.or de di f fé­

rontos mani ères . Il es t no ta.rnmo:rc 110,:s iblo ql,o l os quostionr.; Etili côes. poŒ..~ 

dét o~c'Ilinor l e r,10i1t .::u1·c de risque p erçu e t 1 1 iJ:;1;,ortan ce dos bt1:cs d 1 (10112, t ooi on t 

i u;!ropros i\ roprôo0.:nto:;.~ le v :::ri t a bl e con1port er:.ont du conso: ': ' nte1u' clru1c cet Jce 

s i t u n t i on d I ac:1nt . Ains i , l i', question 17 é t a i t-ollo pout- td;:;.~e trop fa.précise 

et l os diff8ro:1t :..; Jc;:,'Tles do s ati :::f'actiono ~)ro·, os cSs p ouvaient etro inBu.±'::'i ;; 

santc (2) . Plusieurs p ersonne s , no ·coJnL10nt l os c oupl es c-:.o 11 orso~·J1es fte;c5es , dé­

clc..~··c1,i cnt av oir 2.oheté un réco]) teui~ couleur p~,rce qu I il s ' :-i.,e_;i ,J SG~. ·c c1 run de 

l cnr:-..: clorni e:rs a o~lél ts importa n t s , et qu I i l s "deva i ent on :::irof i t er cc:-l.' l eur 

t ge n e leur poi·mo ·:. t a i t p lus do s ertir , do v o~ra gcr". 

(1) Cf r p . 57 : n oclè: L , r1os variabl (.) s et r el2, tions princi1Ja los . L r iI: ,1, ort.:mc e dos 
bu·cs d I a c:i.:,,t ,J e c ombine ~,vec 1 1 i n ~iortancc 11..cs c oû. t s ~~ oonB cJëtir, '.(JOur dé:... 
torn i ncr l o d ont.:i.nt en jeu dano l r, s ituation . 

(2) La ::_:i os:Ji bili·cé é t a it offerte , aux porsœmo.J i n-:;or rogéoa , c".Yi n clur o d ' 2-u­
t i·c s tY1JCS él.o s c1- t i sfa ctions 0s1J ér é oo , mais o,ucl'.i1G n 1uS1:, d e oo·ct o pr éroG"a,­
t i ve . 
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Il s o r ,cut , on ou t r e , CJ.UO l os ,di f f fo:-ontca ) Or:: oi1)Eit0s offo:t tos 

n o su ffi s en t pas 2-, rli s t i nguor l os v éri tab l es d ,;gTés clfinrpo::-h :moo cl os l)uts 

c.11 0,c~~o.t . _.\insi, l e s cati ofo.ct:i.ons n ° 3 ot 4, c1. 1ordrc: f on c-:;:·.o:mo:i. , n oni;; "sur-

·cout o, t t ondu c s " par 85 1/o dos rc:rs01m os 
• J , 

i n cor roeuos . Il 

ti(lu o clo la 11(T t cl_o chaque i nd ividu , do l ' impor t ance do sor:.: lJn-~o d 1a cllat c1 1 or ­

dr o f on ctionnel . 

C8 r ooul tat peut c:,., c or o s I ox:rliqu or :;:i ::œ dc;s r t"i:i_, 011sos i110or? oct os à 

co8 quos tions 2 ot 17, d.uos i'1 1 1 i nconFcéh onsion d.0s d i v o_ s R c:1,octc ry I e l l e s 

présent a i en t ou , , ·1U[' vr ni s o1 11Jl o.bJ. o..-.10n t, o, l a pé r i uio, lXèl'foi s t::cùs J. oi\Tù.O, 

C!l:i o I os t é c ou l ûo entr e l o j oui· d o ce t ach o, t e t c e l u i a1'1 l o ClU:.;sti o:'Jmi :;:-o f u t 

acumis. Bi on quo l os di v e r s os ;:.,o[: oi bi l i t és ::7r o·,oséos é t c-,:i.e:2·:~ , i.10 - l ,1 n -,i:- -i 1_·, 

y :,; s 2..u clôbut c':u pro cc,Jous d ' a cha t . 

L' e:::::ü i c ~·. t i on l a :c,l u o corrva incanto oa t c opondc.:1·c c7_ 1un mtt ro OJ.clr o . 

Los r ésulta t s pouv c:ut , on effe t , éJtr o t ou t i'· f ,'.7,i t c orre cts , ;i.::,,i o 1 1:::mowllio 

c "J ilGJcn.t éo ooré',i t rilu-côt du o à 1 t i nterven t i on è.o ~ü u s i ours eu t ::o fJ f o.ctours , 

·cols qu o 1 1 ü r_iort::.nc o dos coû cs né coss::üros -·,om~ o.:cto inclr c c::c ":J .1.·cs cl. 1a c~'.::,,t~ 

ou l o scntim0nt l)o:::oo:mol clo c 0r ti tudo rmb j oc tiv o do 1;;..1,e;n c:r l o r1011'c o.n t mis 

011. j eu r-. co t te occas i on . Ai ns i , cel u i qu i poursai t cbs 1mts r:t 1 .~,::ù a t cl 1uno 

GTando i mporto,nc e; , •:i~ut mo.l G'}:-o t out no percevo i r qu 1rn1 f c.i b l c r i sC]_u o clano S Œ l 

c..cJ.nt s 1il so c onsiclèro cortnü 1 cl 1 on obteni r t ont0 s ;0 .tis ü èct i o11. . 

Lo n::J1c11.1. G t o t a l d0 r e l a ti on entre l o 10nt.:,,n t clo rÜ,<J.UO · ;m.•çu ot 

1 1 i r or t a nc o (LOG bu-es d 1::tch nt n 1 ._!s t rlonc l) '.s t ou t \ Lüt étonPan t , c omno .i l 

ci,tir C'.i t Jm l o 1,c,:-..· ~-,i t r 0 au pTc; ,i cr abce :7 . • T~,_--', eu 1üus pout- o:i.1 c on clu.Tc qu 1il 

n 1.ox i stc p .'.1.s c xcr0 ces clou::: v :--.ri o.bl e s , de r ol c.tion di re c te ~ clo.;_1s 1 1un ou 

1 1 2-utr o :J ons , e t CJU C l e:s bu ts cl. 1[',,chnt du conso:.c··1 a t our no s on t ')['.G l os uo:.1.ls 
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rJc.,;_1:1 cloute uno co1·t 2,ine i nfh1.ence sur l e i'lontmit e t l e triK, ,'. e r i ::::que lî erçu . 

~ a is la 1-üup2,rt l'. CG : olat :. on:::; ..S -~udi 6Gs à ce sujet ne son-c :'.,Ds Eü c;Eifica t i v es 

o-::; le v éri t alJlo e :::'fe t de c e s var ir--,bl es or; t donc ·cr Gs diff:i.cile 2, ë,n2,l yser . 

t~co de la f arüJ.J.<: , en cc.bér a l l os :)ar en.ts , por,:::o ivcmt no ·ctc :ent l'.J lus c."..e ris­

que ù, 1 1 acha t ch'. ·b l c5viseur on coul eur qu o cel l es qui sont t, c:.~::i..rc;o c'.cs p:-co-

··1i i ,ro r• ( 1) J.. _ ..,:; __ I J ' 0 Cc r ,'isultc.,t e st co:rii'o1•; :o à 1 1 hy-Jc ·chGse selon 1 .'."',queï_lc l e statut e t 

l 'J :ï.:ôle qu o poc: oc:e~e 11.;_1 ii1enb:-ce J. 1 1 i ntéri cmr clc sa f runi llc i nflue ncent l e mo:c1-

f onction . 

Une clorn.i ~:;..·c conclusion intéressante fut dégacc)o e t co::.1ccT110 1:..--:. 

~o:ndo.ï1c o cénér c., l e clo 1 1 ind. i vidu à percevoir l e r i sque 1 ca lc'...'..L ;o au moyen c1es 

r élîonoe s L'- L è c1l1, cstion 4 . Ce t·co tendance 80 r fvè l e nottcrnŒ1:c I .:'..u::; :.;l ov éo pour 

l r,s p .;l' SOl1lîOS C'. 1un ftc;o supé:;..'i eur à 50 ans (2) . RcMa rquons o:;.1oo~t o qu o cc r osu l ­

t r-..t n 1 es t p c:..s l'OÙŒ1clm1t p c:.r ra:'lport au :or ncédent car , do.ne: c c:; t éc:1.a:, tillon , 

1c c "chefs èl.o f c, ,illo" c7.o moi m; do 50 o.ns sont prosri1rn i..l,11 :-i s :i. ::10:.ilJ::oux CJ_U --:; 

c clli: c7-o plus c-:.o 50 a..--is (13 c ontre 17) . 

3 . i ~ . Le risque rn0;srŒ1 :,:ior çu par l a f éLmille 

L ' é tuclo do l a p2rco11ti on du risque a é t é abord6c ; jusrin 1ici , s, ·us 

1 1 2.11gl o rl.e 1 1 i n(::.i v i du , s ans toni r coï,1pte do con a,_xpartennncc. {·:v o:;.1tuollo au 

c;Toupo fn,'1ilia l. Or il fut r e c onnu ( cf r p . 91) c_,_u o l o rôle c~o l e, famill e éta it 

cl' Fne c-r a:nd o iï L11ort2..:.1co clnns ccirtain ,:cs si tua tions d I a cl1a t , :;.1 o·cfü.1L1Gï1t d 1u n 

::_ios to 'I1 . V. c 0l1.lo1.,1..r, cJ t qu o l os i ntc r :1,ctions on t:;_~e l os mo!'lbroo s c1Tc susc ep t i bles 

c:i. 1 ".n.fl on cer l os phénom:cmos de l :.'.. percep tion i n<J.::.vi du eJ. l e du r ioqne . Pou.r cH:ro 

(1 ) ,,2 
obs . '.'.J , 45 s i vîific c, tif 0 , 05 e t 2 dce:r·és clo libo:rté . "'- pour a = 

(2) x2 obs . 6 , ,t9 s i ,_;nificatii' pour a: = 0 , 02 e t 1 
, , 
u.egro do l i bo:;_0 t .:: . 
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.. i1 ··,osu~:-o c1 1étr'-ùio::c cc ::.·ôlc c:o 1 2.. f o.nil1e d8-ns le cc.s , 'îar cxor:rp l o , clos di o­

Cl1-:Jsioi1-s ql1-i si.1.rv::. o:mcm t ontro nernbros , il es t né cessai re (o définir un mon­

t E',nt 1;1oyon él_o r i sc~uo :porçu par chaque famille . 

C L) :;,'i:Jç:_l1.e 1:10yon e st ü1·cri nsè quer,10nt i dentique 2.u ri'.:; GUO irnli viduol g 

il cons i ste sj_r,r,, lornont on l a moyc:;_111e du mont ant (l.o r i sque pür çu p;:_ix ch2.ou.n 

,los r,10 :bros . L;; s 30 f 2In.illos crnrposant 1 1 l➔ ehanti ll on so 'rn i ont clone o.t ·cribu o::;,_~ 

lm coc:"f:i_ciont vo.riant entre O ot 8 , ot so ré;xJrci sGont d o l a 11.0.,ni ~ro s,1.ivan-

fréquenc e s 

10 

10 

3 j5 
1 

2 

0$5 1 1 , 5 2 2, 5 

2 
-d 

3 3, 5 4 4,5 

~, 
5 :5, 5 6 

--~i _?qne _n oyo~ 
pax fa.ni lle 

Ron1...,_,rc1uo11s co:iondo,nt qu o cos 30 frulill ~s no ooro:;_~t l)C'B t oujouro 

utudi écs conjoi:1tc:·~cnt i colles qui no sont conposéos quo c1 1uno sd:lu p or­

so1mo devr ont 0:1 off ot ôtro écart ées , notar,1Tno:i.1t pour 1 1 rn10.lyuo ,_~o l o. relati on 

on-cro l o r i sciuo no~·•Jn e t los cliscus cions fw,ili alos qui , ;.: n i foo ·co11011t , no 

·,ouv:ü ont avoii· lieu dans d.o t ol l os f ox,üllos . Par contre , ce:ctcd.nos v e1riabl os 

coL1.:,10 l o n i voo,n (10 vie ou 1 1 âc-o du chef do far,üllo n I i mpo:x,nt p[l,S ce:tto c1is~ 

tinction pour 1 1 _j tuclo do l eur offe t sur l e risque moyen . CoJsto seconde va r i a­

b l e 2,i;1èno à r ép2rtir l os félI,Üllcs do l a mani ère ;,--;uivanto 
I':, 

no:nbre de 

familles 

5 
9 

f 
30 40 50 60 70 80 

Ar;e du chef 
do fru;ülle 
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Si l e.. :'.'i3CJ.UO per çu clo rnni èro i ndividuol l o ost incl,';})Oj.1do.n t d e 

1 1 ftgo do l a p croom~.c , 1 2. rel a tion os t c c..::riond ru.~. t sio;nif ica ti v c o:1·i;re l e r i s ciuo 

n o~ron per çu jîé'J:'.' J. 2. frxüll o ot l 1~o c1 u chef do f ani llo (1) . >:ai s l n c onclu­

::: i on i1 1 ost p[',S t::., è.,s n otto ce.,r il 3.) Jmr a î t qno l 0s f n.rnillos oü lo DOiîlb::o ropré­

oo;üc-/ci f es t ftc;u do plus do 40 ans por çoi v -.;;1.t l o risque ,\ un ll.ec;T é , ou t r ùs 

:C'2-iblo , ou t r èc ~lové , tandi s qu e l os f arnill cs clu s e cond (:T Ol '.J'.l O ( - do 50 c,ns ) 

::..· c;v è l ont presque t 01.1.·'.;os un degré moyon do p orcop t:ï_ on du ::.·isq 1.0 . C ·.} r c5 ::ml t a t 

s I expliqu e pou t - t t ro si 1 1 œ1 oboorvo qno pa rrü cos prorilièrcs f orni l los , colles 

y_ni p0r 0oi v cnt f o~'.'t l o r i squ e poocè~d on-c précio 1Snont un n i v eau clo viu o..s s oz 

é leva . 

Co r i s c_'.no moyen perçu r,_.,_r l .'.'. f amille sera encore étni'Lio D.l t 0r i ou-­

r ornunt, on r e l a t i on av e c l os di s cuos i ons f amilial es , n otD.i.unoi1t ·, co,r il os t h 

pJ~livoi r quo ll.JU n0i:1broc re ch erch er ont de s infor no.tions l os 1 ms [•,upr 2cs dqs 

o..u.. tros , •. propoc <1oc "doute s" é:rirouvés , ot qu o con d i s cur:sions ~,o::.'ont cl 1o.u-

t nnt 1,lus nor,1br o·,c: os qu o l e r i oquo moyen est é l ov 6 . Ce ci for a 1 r ob j e t clu 

CJ_u:,;ci'i 6mo chr>..cïi t r o , c on aa cré è, 1 1 D...na l y s o ù.u t r ,:.i t omci1t ap11or t : au :ri s quo perçu . 

Con clus i ons 

L I é tu.c:o c1.e s !"lé c ruüsme s cl.e 1 8, perception du ri :JQ.Ue nor .:J a t out 

<l I o.lJ o::.•cl. p orrri.is r':. 1 C'..'/oliquer une forme nouvell e de d éfinition opur a tio:melJ.e, 

ba s ée sur l e c2:..ou l du nor:ibre ot cl o 1 1 i n:;::,o rta nce des a:9:r, r éJ1cmci0ns .Spr ouy oos 

,1 2.r chaque i nD.iviëtu au d ébut du ::_1ro cessus d 1 a ch a t . En d 1 a u t::ou ·;;or nes , 1 1 ob­

j e t c7.e 1 ' a na lyoe 6 t o.i t plutôt le nombre de probl ènes que chacun r7.ovo.it r ésou­

dre 11otrr prendr e l u déci sion d I a ch2,t av e c une confi ance su::'fis a.i·~e . I ,o c:10i :~ 

c7.e cet ·ce défini t :i.on é t a it, d 1mw ~,~,rt, i mp os é J_)ar l e type cl. 1 ('.i c~1a:;.rcillon étu­

di 6 , celu i de pr o::)r i étaires ot non do "futurs a cheteurs " c'. 1·"1.11 °)o s ·ce do ~: .V. 

co1.1..lour , mai s of fra it cl. 1autr o :pa rt 1 1 avantage do présenter m1-."'C ~,orsor.no s i n­

te:..· r o0 éos dos ter:nos -c l us pr é cis , plus concre ts que c eux r1e "ri ac1.u o 11 ou cl.a 

11 d::inG"or 11
• 

(1 ) v2 b r s~ .li. . 0 s . = o , ) s i Gnifica tif pour = 0,05 ot 2 degrés do l i 1Jor t é . 
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Dem: qu ocd;:i_ons :;'.'ol a ti v os au deo-é c:lo cbn,:~cr t:u e 1 1 o.c'.1c..t cle oer­

-~,üns biens 6t gi t cons i dér é r cnf er"lOr furent coJ1cndant inclus es ï.12.is 2, s i mpl e 

t itre d I infor E1.::1, tio,1. ;~cul l e r i ::.H:_ue pe r çu , ca l culé à par Lir Gcs 0.:1.' !?:réhc:n .:i:ions 

6pr ouv c;cs 9 fut 6 tc1.c~i é de maniGr c 2,,p)rofondie . Il p or.m.i t a i rnü clc E10ttre on 

1'2-J?:L,or t 1 1 i ny,or t :'.J:1ce de s "outs d 1 2.ch n. t e t l e mon t ant do risc~uo :-?CJ'.' c:_',u , et b:L en 

r1u 1ancuno dos : ·c l a tions ent:i:e c e s deux variable s ne soi t sioü f iontivo , l 1hy­

j)Ot~1ose f ormul 0o ~1 1 011 était pas p our au t ant infir mée , c8.r 1 1:iJ 1.:;;i o:rtanc o doc 

buts Ll 1 a cha t j1 1 e ot oeTtaincment pas 1 e s eul f C!.c teur cl I i nflue nce du riscrue . 

Ce t t o forme d e cal cul du montont de r i s q_uo per çu sera, cle nouveau, 

1 2. ::cul e rc t emlG TJOLc' l ' étude du tra ite;.1ent du risque . Non o cx c., iiner ons à 

c e tte occasi on cbns quel l e mesm:o l I a chc) t eur d é s i re r és ou cl:ce l c o p rob l èmes 

aux quel s il c:-;t c onfront é e t cle quo · l e ra:1.nièro s 1.ox e rco cette r ôcluoti on do 

ris que . 
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Clmpi t r c IV .- LE TRAITB''tENT DU RISQ,UE 

Si j"t-1.squ t ici , 1101.'-S 2,vons , à l c.1, sui te d.e Raymond ll.,uo:r ( cfr s1-1.p:'n, 

:, . 7) , cons i d ér :.; l :.; c orn1)orternont du consornrnatour c omme u ne "ci rconst ance do 

pr i se clo r i sq_uo ", il ost logi que , à pr ésent , do s I interrogoT sui· l a mn,1ü èr e 

t1ont l 1a ch otou:r ·co1,.-c0 clo réduire cc r isque q_u 1 il r-, :perçu . P.:.-,)1,clons co que 

D~uur c cr ivnit i co suje t g 

11 Los c on30iiJ.0.1a teurs dév ol om:ient do mani èr e ca r actéristi qu.o des s tra ­

t écioc tlo déci s i on ot dos moyens do r édui r e l o r i sque qui l oc l'onc1ent œnabl cs 

c1 12,c_;ir :1v oc uno confi a n ce et uno a isance r e l o,t ivos dnns dos s i t u[',,tions où l ou:r 

i 11f'or m:1tion ost L wuff i s o.nte ot o-i\ l os conséqu ences do l eu r s a ctions sont , 

Qans un cert(ün oons , inca lcu l o.b l os 11
• 

Lo. p:.:-m1tlèro é t ape consi ste na t ur e llement à oxc.rni n :.;r ci, clans co 

c2-a.ro , l e s E:.che·cm1.TG cl 1un poste T. V. couleur es s ayent , effectiy o: :cï1-t, de Jcrai­

t or l G r i s qu e po1°9u ~ dm1s l o but de l e réduire . Il s e r a ma l }1.ourcuse:i1011t i mJ) OS­

ciblo d. 12.p:!)ortor uno :rép onse cléfj_nitiv G à cotte qu estion. 1rou·c éèl'- :-:i l u s pourra ­

t - où consta t 8r c;_uc tollo porsüïmo s 1 i n.for mo on eff e t cuprès do co:rto.ins pn:rents, 

cui s ou vond.cun:.: ;:--,u suj e t dos aspe cte qu ' allo ni)préhondo.,i t clç,ns son 0,c~10,t . ibi s 

il _ ne peut ttre :-i;i:rouv6 quo c I est, 11r ôcisémcnt , cl[ms l e but d I éyitor un risqua , 

ciu I e lle a &ï- t d.o :i._ .,_, sor t e . Un tc1 cm11Jortomcnt peut ttre j ,oti vé par cli ffércntcs 

ccusos , ot l n. r.::L11ùo lnb i tudc peut suff i re à J. 1 ox:ol i quor. 

Il ost üonc né cossai ro 9 puisqu I on 1)2.rlo t out de rll'o :.1u do " traite­

nant clu r i squc 11
, t1o formul er 1 1 hypo thèse selon l aq_ucllo cc qu o nous o.ppol ons 

11né t h odc de r éc1u ction du r i sq_u.o )Cr çu 11
9 l orsqu I ollc os t util i oée par 1 1 a chc­

t eu r s l ' e s t cffcoti vo;:1on t dans co but . Ce t te hyp othèse no l i n i -cc cqio ndo.,1'J.t en 

r i en l n théori e , t ant l os au t r e s explica t ions , cornr10 l a s i n1.~·ü o habi tud e , sor!1~ 

blo~lt pou convo,inco.nto s , notamr.10nt pour c1 os n cha ts d 1uno t ollo :ii.iportc.r..co . 

l 1a c,) c o11c.:o pm-ti c e s t consacrée à 1 1 é tude d 'une clos l1J.9otl1èsos 

princil)al cs do l a théorie g nou s exami nons s I il os t vra i que , pl u o l o monta.nt 
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clo r isque perçu ~x:tT r .n indi viclu es t ôl ové , plus lo trni t oHont 2':()IJ O:rtu :s co 

r i sCJ_uo so r a ut o:icln . 1Tous aborder ons égal or'l0nt 1 1 op tiq_uo fé:ix.ülialo . e t ÜJ:tJ.t orons 

clo v é:rifi :)r l 1~-;.;:-,,-: , oth2.)s <..; sol on l :èquollo plus os ·c :;;orçu l e risquo cl. 1Uj_lO ·,10.,uv~iso 

cléci s i on pour 12. f L,n.i l lo , plus il es t probabl e qu o cotte è.ocision s oi t di scut ée 

oonj oi ntc.i1 ont -,) OJ.~ 1 1on so;:1blo dos me:è.!1bros . 

4 . 1. Los mé t hodes de r éiclucti on du risque p;.;rçu 

Lo. 1 tu t hoc~.e l e plus s ou v on t onvi s ac-éo par 1 1 i ndividu pou:;: .r 0dldro 

l o :risqua qu I il a ~,or çu os t l a r ochorcho d I infonnci, tions . Ell o )_) c 11-·c s I exercer 

l=:.o di :':'férontes n2.ni è:.:-os , par l ' u tilisation dos conaux do co;-a:..mnica tion , oonfor­

rnomont à l a prc5sont :::~tion qui on fut donnée (cfr supr::1, p . 71) . Lo co11Goum0,tcur 

pou t a ins i r ocuoillir dos inforna ti.ons po..r 1 1 inter média ire do l e, firme , d I au­

·i.;r os cons wrrnat curs ou clos r evues spocialiséos . Drms l o c ,.,_,d r e d o c o·c t e utude , 

nm1.s d i sti nguerons quatre rnC, t h odes 11ri ncipa l os qui sont : 

- L ,s conver ::mt io,13 av oc cort a i r..s oni s, coJ.l 8[;'ù.Os , par ent:::: , 

l os visites au;_Jrès do v endeurs , 

- l a, l e cture c1.c ~)rospoctus offerts :p.<œ l es fir;ü...:: s ot 

l os cl i scui:;~, iono ontro rnor:ibros clo l Q frunill o . 

' o·cc . .. , 

Outre l a rochorchu d I infoma tions s ur l e pr odui t , l o consors w.t our 

,1ou t encore r édui:.·o l e r i squa l)orçu, pl'..r l o b i a i s do l a f i dul i t u tt une r:1:"..rquo , 

ot p DI 1 1 a cqui si tio 1. du réco1it our :~ 1 1 ecsai. Nous 8tudior ons su:· cossi v o:-10nt 

cos rliffor entec 1c1éthod os ot tontorons de d égagor l os ft1ctou::i.·s C!_ui :wuvont moti­

v er l eur utilif:ation par 1 1 individu . 

4 . 1 . 1 . Los convcr r1G.tions entre runi s 

Loc C8..n, .. ·n1x do coD1nunicnti on gér és p o.r lo conso .:.-1.0.. ·cour offrant cor­

t c.,ins av antages , c ehü notamment d 1uno CTeilleure "fü:.bili té 1'puisquo c os person­

nes no sont p ci,s :..,'1.1;,~1 oséos r eprésenter u no r:10,r que pn.rti culi è:i..·o 1 mais j?OGsèden-t; 

l e défav.t év ontuol cl 1une noindr o cor1i)étonc o . CI os t vn:tise,.1bl 2,blo:~:o:ît ce·cte 
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f o,i b l osso qui ox~, liquo :pourquoi l e s convorm:ttions do C G g"cn:..'c .f'u.ront si pou 

fr éq_Hon-c os cm mjot do l R T.V. couleur g soules 29 sur 60 (s oit 48 );}lcs porso:r;nes 

interrogées ont ~-nairl é (',VOc dos ami s do 1 our intention cl I a chot or u ::1 réco~, t our . 

Càr:PO il a été ,:;x:_l \ qué dCl..11s l ' introducti on (cfr ;, . 112 ), J. 1a:c~c'iy,_-; c toute rucon­

t o C.o co produi ·c sur lo narché f 2,i t que rares ;.:;ont l e:s po:c:::ionncs qui ont 1)u 

2.cquérir quclquoc cŒunicsancos ou que lque cx-_;_<iricnco sur l D. r_r . V. coul eur ot, 

c, fortiori , ra:;:os oollt coll () S q·,ü peuv ent se ju,::;or compé t ontcc 0~1 cc cl0ü12.i no . 

PoE:.- co n ~r.ie • 1 otif 9 propru à l o, t i'1c5vi s ion c ouleur , 1 oc ,)oi·so;:mos 

q_lü cl.. ,i :Ji:cont nc: 10 tor un r é ce·, t e1.,u• trouvent r,ou do gens po:rn i l mu' s rel o:tïions 

q_ui :pui ssant le-~1.J.· c'. o:·:,1er d es rcnseicnements . Ainsi , pnmi l os 2S' pe:;:-soïmes , 

9 ont =, :::rlé av e c c1oo c_;ens qu i ne possédaient p2,s l r. rr .V . c o1.1.l oU:ï.· . l":.2,ü.: , ;·1ft;10 

fü:1,i1.s cc c ci,s, l os c1ise11.Ssions peuvent r evêtir une {_,Tancle i n po:r•-t; ;_-,_,nce :::inur celui 

q1~i J.os ,:mgD.:JC , clans 1 2, 1:10sure où, p<1.,r exemple 9 il Cil r o cherch a nn 2·oc onfort 

,~ 1 orc1r o psyc1.1000cial. lfombrmlX , ~n effe t, sont ceux oui i, ['.,I'lent do l eur i nton­

"don pour s 1 011to:1ch'e co_üirnor qu rJ cet a chat l eur n:_ ) Ortcr a c1c Cl'O-llc1os sntis­

fnct:i. ons . 

Rcuc..rc:_nons c::ncoro quo , pc,r ni coux qui n I ont :i:io,rlé 2~ l)Gl' :J o:,110 do 

J. ou i' i ntention, ·:,Jv.ciours ont agi do l a sorte p o.rcc qu c 9 ont-ils affii':.1ê: , leur 

c..c: mt no r ogo,rcl2.it c~u 1 ollX souls ot i l s no désirnion t pn.s qu 1il r:.: oit con1iu d o 

t ous . üno telle r oactj_ on n ' es t Jr,s raro e t si eJ. J. o 1)8ut, sornbl c- t - il , s 1ox,üi -
·" 

c~u or :9c r l e t ,;;1pfa•;-,~;e:ï:lt :;:iropro à cos por s onnos , elle para'it· CO"') G...'1Cla:rit indépc:m­

dnnt c de lour nivouu do vie (I). 

Le nonto,nt d es discussions nuxquelloo pnrti ci:::ièren t los futurs 

o.,c::.:::: teurs d ' un ,·,ori t o T. V. coul eur os t d cSt or-iliné p ,"T l os r c5;)oncos :i, l a llèno 

quus tion (~) . Le e 10 pous ibilités proposées évoqua ient l os diffcS :..·01its n,opo ds 

susceptibl es d I o,voil' on traî né cert0-incs a::ipréhonsions ot à ))TO)O:J d esquel s clos 

iïüoJ'.'1 _1::,, tions pouv:,i ont e.voir été requises . L 1u tilisation Pa:x::i.J.1u,."Yl do cc prooédé 

(1) Tos t non si~"1i f icntif pour a= 0 ,05 ot 2 doc-ré s d o liberté . 

(2) Cfr Annoxo L . 



p:c:;.• u:1. i nclivi clu lni ;..,·ctribu0 donc u n coefficient 1~C,"Ü 2i. 10, ,Yc l CJ s 31 p:..;:;_•001111es 

r~11.i o:i.rc f :.üt u oe.ce de cette a6t h oc1o Gû répo.rt i :~ :10:lt coj ine suit 

,!, 
nombr0 
d 1i ndi ­
vidu3 

5 9 

~ \ , - 16 r-:-
__._ _ _.L_-z_J_l.....__ ~!_

3_l, _ _.L __ l _ _j__2-Lh...:.1=-·-_-...1.! _c=l _-...1.Î _ _ ______ 1_1o_r_i1b_: :o 6. _1_:Lnf orrn.a -
2 3 4 5 6 7 8 9 10 tians r oqui ::rnn 1 

Il os t :_)O ::, sibl o , nu su.j ,: t do cette Hot hodc de r cidu c tic: 1 clu :;:· i c:quo 

p0::i.·0u , d I é tudi - :..· 002.1 utilis:::tt i on Cll fcnctic~1 de cerfo.i nœ c c.::i.·actéris tiqu es 

ü idi v iduol l c s . AL1si peut- on su:;:ip oser que l 16.0e , l e s tyle do vie e t le niveau 

aucun (os test::i cff octuôs :, c c propos no rov6l 2.. d e :i_·o l n:ciŒ1,J :.; i ~)lifi catives . 

11 on es t do n'ê::..ie si 1 1 on exani no L ~ nontnnt d I i nfo:r,m tians o'.Jtc:;. tucs :::_;.L'ftoc 

i'~ c e;G di ocussi o118 , 

L 1 i ,1:10::i.·t2nco de s buts è. 1nchn t pouvé'.it elle nu c::;i .:no:1,J1• 1 1ü1dividu 

s i c ol a lni é t ait ::_,o • s i b l o , cette c ouï.•oo du rcnr:; Ji __;;.10:,ent s . ~t c o­

·,ond 1:; , cc ttc J-,3,)otht$O n ,, s I e ::d; pas v érifi ée tnnt on c c c!Fi oonccri to J. qs 

~.111.·::s ( lachD,t ,; 1 c.; :..'L.:ro îonctior1nel qno ceux c1 1ordro soci e.l . ~:;~2 r .-Salitu,, 1 1cmpl oi 

C.o cc cnn.'.11 i:1.e cu ~.:11-:ücr.ition dont l c:s r;ons disposont ot 1 1 :~n_,,; ;msité av'--o l a­

qu elle ils cm uso:,t r ol èv,mt , so,:iblo- t - i l , du rn.J.r h [l,s o.r d. 1 ui 30-,ü peut 0J:::9li­

q_u cr pourquoi c-c OOj'::cnt certaines p -:;rson11e s se trouvent e '.l coïlt..'"l.ct ·.w oo cl_l an­

-tï.~os 0t engagent r,_ er., discussi ons r e l a t i ves 21, l ou r s a cha t s f\1. -hu·n , 

JXtns l o co.drc de cotte seconde né thodc 1 nous i l1cluo:1c o i on s'Ür 

l os visi tes ùo ::.i2.lo:1n d I cxposi tian, c1 e nmcasins de gr.o c , etc . . . Il s I aGi t clone 
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do 1 1 cnsoubl c dos c:'Xl.o,ux c:.o coruu::lica t ion:::, gér és 1::ic.r l a fir ·.o ou , ·,lus préoi­

sô: .10j.1t 1 par s or; :;:-opr ôoo;::,_ t ~mts , v ou,:1ours , concossionn;:i,iros ou ,:;ro ;Jc i ::itos . 

Lo 1c·o,rior ,~1 fr1.0nt q_u i re ssort do 12.. l octu:;.~o c.1_os l' ()Sl'.l t 2.t s est l a 

·crè:::: ln.rco utiJ.i c~·.t::.on ëLc cotte source d I infoJTJ.t' .. tions , puüw_uo 5 3 do o 60 por ­

s 0 :11100 se sont .:-,,u Doins une foi;:; :;:-onduos chez 1111 vendeur . Co r :5sal t at s en bl e 

t out i·. f ::i.i t lo c,i. ,_1u0 ~)1Ü;3quo tou t a ch 2.t ent ro.'.i:ne de soi 1 1 in-~o:;.-rvo: :.-cion c:P rn1 

vendeu r . : :ai s , ;·, .. l o.. l:i,,11. i te , co 1It1e 1 ' éc]10.ntiJ. lo;-1 e s t coElfJOS0 <lo 30 f:1, 1:, l los , 

coules 30 perr;orm o::; aur 2..i ent pu se charger cl.o cos v i s i tes . L rj fi:::i t c'.1.1, 1 il n I en 

êèi ·c :i:>,'B ét é nin:Ji , 1,:;:ouve une fo i s do plus qu e J. 1a chnt d 11 11 :côccpteu:r couJ.our 

L 1.téresse , l e ï:luc :·;auvent, t ous l e s rne111b:res d 'une n êrne f 2,üll0 . 

1~:.is l o r c5sul t;-i.,t qui ser a étudi i à p:rop os de ce·cto s0c 0nde iHit h od e 

c.7- e r .)cluction du risc1ue por s:u n ' or· t p.'.'..s t e llement l o. p;,:.,rtici:pD.tion des :1:crsom1es 

à c e t eï.1tro ·i; i en y mais bi en l o uonta..n.t d I informations q_ui f u: .. 'c; 1_t ro cJ_1:..iscs È.;, 

coct0 occasion . Lo. r1u ostion 12 (1) précont..-,.,i t 12 possibili té.s d c'.:fi :1if..1Sa:.1t clon_c 

nonùro 
t 

cl I ina.i-10 --···­
·d el us 

10 

5 

0 

3 

1 

10 
9 

r;; 
~ 

3 

2 3 4 5 

7 

---:-isl 
1 

3 
1 2 d ' infor-2 n o1~'!.bTG 

6 7 8 9 10 11 12 mo.ti ons rcqai sos 

Rcrc1....,rq1.1.ons encor e quo , n::i.rrü l es di x ::,orsonnE)S c~tü n ' on·c sollicité 

!'..ucun To::scignomont , soi t qu I el l es ne se so i ent pas dép l c.c Ccs, soi Je qu r elles 

~1 1 ~ü o"rc ~x'cs cnf_,',~.c;é; de l1i s cussi ons éWOc l o v cnde1,1r , sept d I on-c":c el los sont des 

<ipous0s qui ont l c.i :1s6 à l eur n o.ri l D .. rcsponsabili t é do cet·co <lu:~wrohc . Co ré­

m~ltat ne permet ccpcmdant 1Jas c1o conclure à une influence s i c.,ni f ic::.t ivo du 

(1) Cfr Annexe II . 
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sex0 sur 1 1u tilica tian plus ou moins intensi vo d0 cette mét hoclo de recherche 

c.l I i nfonnations . 

Do u fü .. 10 , 1 1 importance dos buts d I a clla t ot l a :p lu~,art dos c ::, .. :racto­

ri s tiquos individuel los ne sont cl I aucun eff e t sur le nombre c7..o l'CHsoignomonts 

do1:mndris au voncl our . Co r <i sulta t n ' es t pa s surprenant pour autant O.'.èr on r out 

su:9pooor que 1 1 L1portance do telles discus sions dépend , 2.v c..nt tov.t , du mon­

t n.nt do risque rior c;u (cotte r e l n tion ser a é tudi ée dans l n sect ion suivo .. nte , 

cfr 4- .2). 

:Notono enfin que l'util i sation, f a ible , moyenne ou élevée , de ces 

doux p1°emières aé t l1odos de r éduction du r isque per çu, r évè l e une J..'o l a t ian net­

tornont signifi cative (1): l es personnes qui p.:1rl ont très pou cle lotn' intention 

?., l eurs amis sont l e rilus souven t collos qui engagent l e moins do discus sions 

av oo l e vendeur, tandis que celle s qui f ont un gr ,<:!.nd usage c"!.o l a p:comi èro de 

ces LH:it hodos ont tonél...s,rice h utiliser l a s e conde dans les m~mos :propol.'t ions . 

Ce r 6sul tc.t es t i ff~iort 3l1t car, si 1 1 on considère quo cos deux riroc édés s ont 

ic i l os princi:n2..ux, il clGmontre qu8 certaines personne s sont oi -:,1rifica tivoment 

~,lu s quo cl 1 E' .. utros clos 'bherchcurs d 1infor.11c.t ion" . 11a lhcureusornent , il nous a 

été i ni,oscible , dru10 l o cadre de cette a _; ip lica tion, d 1cx-pliquoJ..' l o8 causes 

clo cet te variation: n i l'âge , ni l o sexe, ni l e styl e de vio , 1ri l e ni veau 

d 1éducat i on, ni l o st1::.tut ot l e rôle tenu dans l a f amille ne présent ent une 

influence marquante . 

4.1.3. La lecture do prospectus 

La looi;ure do prospectus offerts par l os firmes constitue une 

troisi ème source d 'informations dont dis:9ose 1 1 éventue l a chotcmr . ï .,:ais c0tte 

mé thode no r eçut pas une large audience puisque 24 persori..110s sevlemont, soit 

40 %, l ' ont utilicée ( 2) . La portée de cc r ésult~t doit encore ttro ~édui te 

car il apparaî t que 14 do ces personnes n'ont lu do prospectus qu e d 1unc s 0u­

l c rno.rque. 

2 (1) X obs. = 12, 43 s i gnificatif pour a 0,02 Gt 4 degrés do liberté . 

(2) Cfr Annexe II, ~uostion 15. 



- 127 -

Ce procédé se distincue nettement des deux pr é c édents cla;.1s la 

rno suro où, s euls , dos ~:·onseign ornonts do t ypo fonctionne l pouvont ~tro obtenu s 

par son int onnodia i ro . Cotte pn:rticularité nous f',mèno à t r a iter ici do cotte 

autre mé thode cin i c oncerne 1 1 ons ombl o dos publica tions di t os 11 obj octi v os ". 

La question 16 l)résont a i t qu olquos - unos do cos r evues , telles quo "Test­

Achat ", "UFIDEC" ot "Rous Ache t eurs ", mai s elles sombl ont ·cràs TJ OU répwi dues . 

Six personnes soul on ont ont c onsul t é "Tos t - Achat" pour e;1üder l our choix, 

tandis que l e s clou."':: o.utros revu.os sont t o t a l ement inconnue s c.1o s 60 personnes 

CJ.U O co::.port a i t 1 1 é o!1nntillon . 

Le f ait quo ce genre do publica tions s oi t o.uss i pou util i s é ne 

tient :pas s euleEiont à sa f a ible diffi:;_oion parmi l o public rn.2.i s 2.u ::rn i au eros 

inconvénient g_u I on-cr 2..ino s on caractère do périodique ( cfr supr a , p . 23") . 

Ainsi, :plusieurs j_)0rsoimos ont déclaré qu I ollos pos s éda i en t un abon.nen ent à 
11 Test-Acha,t 11 , mél,i s qu o l' a r tic l e r e latif à la t él évision couleur avait é té 

publi é après qu'elles a i ont ache t é l our récepteur. 

Il f nut ce:cendant s i gna ler , au suj e t de cette mê);:ie r ov o_e , sa 

g-:rando influence ,;ur ses l ecteur s puisqu e , a lo:cs q_u o l e s r é sultats a ttribu­

ni ont l a premi èr e pl a ce à la ma rque Philips pour la T.V . couleur, l os six 

personn es qui a vni ont lu " 'l'es t-Acha t" ont effectivement a che t é un r é cepteur 

do ce t te marque . 

4 , 1.4 . Los d i sc;.1.s siu.s f amilia l es 

Los discussions ontro l os membre s d 1uno marne f amille :pouvont par­

fo i s r o"Vttir, ~i l eurs ymnc, une i mportance priïi1ordialo par r appor t aux trois 

prorüèros méthod es. Certa ine s personne s , en offot , no pouvoèî"G oneaccr clo di s­

eus sions ave c clos ar.lis , rencontrer l e ou l os v onclours , ou lire l os prospectus 

do marq_ues , r.iai:, oont attentives aux informations dont l eur font part d 1au­

tros mmi1bres de l a f @ni llc . L I i mportance qu o r ovttont , pour ces per s onnes , 

clc tel l es conver sations, dépendra du degré do "fia bi lité " qu I el l es l eur accor­

d en t e t , de mani ère plus généra le , do l a confi a nce qu I elles t é .,1oicnont vis-à­

vis do ce t "infor ma t eur " occasiom1ol. 
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D ' aub'o pP,rt , c 1 os t g:râco à ce s discus sions qu o l os mombros d 1uno 

fru-,iille pGuvent tornb or cl ' accorcl sur les divers a spects d8 l eur achat , t Gls 

quo l o prix , l a c_~uali té , l a i:i1;:~rquo , l o vendeur, l a da t e do l 1a c:mt , l o n ode 

do i1aiomont , etc .. . Cœuno nous l ,~oxpl i quorons p lus loin, c os d i fférentes ca ­

r "1,ctéristiqu es rlo l 1a chat, do mt mo qu e l e montant e t l a na ture clos convorsa­

·cions qui s 1y ra:9portont , sont suscoptiblos d ' avoir é t é i nflnonc é:s par l e 

montant, individue l ou moyen pour l a fami l l e , do r i sque per çu , 

Loroquo , précisément , cet t e rel a tion sera é tudiée, doux forr,10s 

clovront ôtre d i s tin(sU.é os pour l os di s cussions familia l es , solon qu o 1 1on 

considère l o nofiib:;_~c d I a spects abordés par chacun des I!lom bres pris incli viduel­

l omont ou l o montant total de conver s ations à l' int éri eur de l a fanille . 

Cotte d i stinction est nécess a i re puis que l ' effet do cotte v ariabl e ser a ana­

lysé t antôt av e c l e risqu e per çu clc mani èr e individuelle , t antôt av e c lori s ­

que moyen perçu pŒr la f amille . 

La rron i èro d8 ces doux formes f er a cependant l ' ob j et d 1uno nou­

velle différ cnciétt ion , Co n 1 est , en eff et , pas tollomcnt l e uonk.1,n t ~b.s_o_l _2-1: 

<le dis cus sions 9 cncc,gées pax un individu, qui r ev~t un i ntér~t clans co c adre, 

mai s plutôt l e uontant do di s cuss ions 12.a.E E_aJ:2,PE_r ! au nombr e d I a1)l)réhons ions 

qu 1il él)r o1..1Vait a1. début du processus d ' a cha t. C' est plus précis frwnt cc 

Geconcl t;y-p c qui :permettr a do dé t orninor la v éritabl e i nfluence clos conversa­

tions far,iilialos sur l a r éd1...cti on individuelle du r isque per çu . 

Los di fférents r ésulta ts, obtenus par l es réponses o, l a qu esti on 

5, se présent ent cl.è s lors comme svi t 

a) h ant ant _individuel _ tl.o d iscussions 

1. riontant ab:?;olu 

- N' ont cm. a-u cuno di s cus sion 24 per s onnes 

- Ont ou peu de discus s ions (1 ou 2 points) 12 per s onnes 

- Ont eu a8scz bi en do d i s cuss ions (3 ou 4 points ) () ricrsonnos ./ 

- Ont eu beaucoup de diGcuc1 s ions ( plus do 5 point s ) 13 porsmmos 

58 (1) 

(1 ) Soul es 53 p c::rsonnos peuvent être r e tenues car, r appelons- •lc , clcux familles 
ne co1'1.portaient q-,,;. ' un seul membre , ce qui 9 par définiti on, exclut de 
telles discus sions . 
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2 . Jiontant re l a tif 

- TîontaIÜ cle dis cus sions ~ nombre d I appréhensions 10 persom1es 

1fontant c.le discussions nombre d ' ar:rpr éhensions 12 pe r som1es 

- lfonta11t cle discuss ions < nombr e d I appréhensions 12 porsom1es 

- 11:ontant nul de d i s cussions 24 personnes 

58 

b) lfontant de '.l.i_s_c::-1.3}:i_i_ons f amili ales 

- Aucune discussion 9 f amilles 

- Peu do di scuss ions 9 f amilles 

- Assez b i en de discussions 6 familles 

- Beé:.ucoup de discussions 4 f amilles 

28 

Il rooso t de ces r ésul tats qu e 24 personnes , so i t 40 ~:,, n 1 ont eu 

aucune conversation 2,vec J. 1un ou 1 1 autre membre de l eur f a.ü1ille , et ce pour­

centa,ee e st é t onnant. 1'fou s avions ac1rai s dans l e premi er cha'l')i tre 1 1 i mportance 

du r6 l e de l a f o.n :i.l l e J)Our un a chat de ce genre , en r a i son du nombre él evé de 

fa.ni l l e s oü tous les membres av a i ent é t é intéres sés à l ' a c hat. liais ce r ésul­

tat ne pe r met plus de tirer une conclusion aussi affirmative s i l' on observe 

le montant de cli s oussions eff ec tive;1 ent engagées . Il est rioscible bi en l3Ür 

c1ue plusieurs de cos personnes ne se souvenaien t pas t ouj ours à.e t ous l e s 

aspe cts dont elles o.va ient parl é, mais cel a ne constitue qu 1u no ex-.9lica tion 

liuité e . 

La conclusion s I i i'1pose donc : l e rôle de l a f amill e est plus res­

treint qu ' il ne le ~)arais sait à première ~me . En r éalité , un cr c,nd nombre de 

ces futurs a chete1.œs d ' un post e T. V. couleur semblent, du moiirn colon l es r e­

penses qu ' il s ont fourni es au ques tionnaire, pou affectés p r,,r l eo discus sions 

familia l es et p lue confi ants on l eur propre r e cherche d'informations , 

Remarquons c ep e ndant , à pr opos de cette mé thode do r 6cluc tion du 

risque per çu , q_u 1il fut d égagé un r ésulta t intéres sant, concernant l a rela­

tion entr e 1 1â i:;e do l 'individu e t le montant de discussi ons fenil i alos . Il 

es t a :,_,paru, on effet, que l es per sonnes d 'un ê.ge supéri eur z.,. 50 ans ont une 

plus grande tondanoc à ongaeer des conversations av e c d ' autr0s membres de 

L:mr f ami l l e . L 1â go scr,1bl e donc constituer une cxplication ,porti olle, dû 



1 1importance clcs di scuss i ons familial es, au contrai re du sexe , du niveau d 1é­

duoation et de la 1, osi tion oc cup ée 1x1:r 1 1 individu à 1 1 intériou1· de sa famille . 

4 . 1. 5. La fidélité o. la marqu e 

Cette der n i ère méthode de tra i tel"lont du risque se .cli s tiri.cuo des 

lJrécédentes clans la ;i1esurc où elle manifeste , de l a part de 1 1 aoheteur, un 

conportement cs[rnnti ellement passif . Mais elle n 1 os t certainement pas la 

dernière en i mportance aux yeux de l ' a cheteur . Les résulta ts, i sous des ré­

ponses à l a question 9 (cfr Af'Jlcxe II), indiquent en effe t que 32 personnes , 

ooi t 53 1~, ont déclar é avoir pensé directernent à une marque b ien ::_Jrécise, 

D-J plu s , l os raisons fournies en exp l i ca tion de co comportencnt sont partiou­

lièl'onent signifi,oati vos à ce sujet ~ 27 de c 2s personnes i nvorruont l é). per­

fe ction du service ar>r 0s-vente, ou l a qua.li té dos au t ros apiJaroilo Q.U 1clles 

lîossèd.ent de l a 1:1arque, et notarn]ll(mt l eur p récédent r écepteur noir e t blanc . 

Le fo.i t que do telles raisons a ient été menti Œmécs est très i n­

:;ort ant ca r elles sont l e r éel reflet de l a f i délité à la marque et , dans cc 

cadr e , u n tel coL\;,o:;:t oment peu t 6tre r e connu c omme une v éri tal: l o mé thod e do 

i·éduc tion du risqno pcr c-u. Si gnal ons en effet que 25 de cos por::::onnos ont 

offectivo,: 1ent o,cheté un poste de la marqu e qu I elles cita ient, attitude qui 

s I expl i qu e t r ès vra.isomblablcr1wnt par l e moindre risque qu 1 el l es perceva ient 

ù :'..)ropos do cette ;:iarque . La fidélité à l a mar qu e constitue ùonc un détermi­

nant ma jeur dans le pT0cessus de l a décision d ' achat e t cette conclusion 

peut , sembl e - t - il, s I étendre à 1 1 onseï,1bl o des bi ens de consonnation durable , 

notammen t ccu..".: où l e choix d ' une marque r c~t une grand e importance dans l a 

décis ion d ' a chat . 

4,1.6 . Acquisition 2-1, l ' essai 

L ' a cquisition du r écept eur couleur à l ' essai constit-ue un autre 

n oyon essentiel do réduire le risque perçu, ma is e lle no sera pas ét-1.1.di ée dans 

cc cao d ' appl ic2;cion. Il est a;;Jparu , en effet , quo toutes l os fanillos , à 

1 1exccpt i on d 1une seule, ont b énéfici é do cet a vanta ge, cc ~ui onp~chcra cle 
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différ encier l os i ndividus sur base de l'utilisa tion de cot t e nc§ thoù.o . 

Un tel r ésul t a t mc§ritait cependant d 1t t r o s i gnal r5 , m'É)mo s :j_, en 

r éalité , l' acquisi t i on à l' essai sembl e @tr e , t r ès souvent , le f a i t c1 1une 

si mpl e habitude pl utôt que d 1un r éel désir do r édu ire un risque . 

4 .2. Etude comparée du montant do percepti on ot do t r a i tement du r i sque 

Apr ès avoi r analysé l es dif f ér entes mét hodes do r édu ct ion dn ris­

que per çu , il i mporte à pr ésent d 1examiner s ' i l axis t e r éol l rnnont un r apport 

ent re l o montant do t raitement do l ' i nf ormat ion e t l e monta:i1.t de r i squ e per çu . 

En d I autres t en.·.10s , nous étLJ.di er ons ici 1 1 hypot h èse sel on l aquell e , plus un 

i ndividu per çoi t cle r i sque à son a cha t, plus il tenter a de l o r éduire . 

Une anal yse rigour euse et correcte de ce tte hypothès e es t cepen­

dant extr()mement di fficile à r c§aliser. L' individu di spose , oi-1 effet , de plu­

s i eurs mé t hodes qu 1i l utilise à des clogrés vari és ot auxquel les il accorde 

une i mport ance vari ée el l e aus si . Lo montant t ot a l rit e traitom0nt apporté au 

ris que no peut c.1onc e tre déter miné qu I en a t tribuant à, cha cune clos rné thod0s 

une pondér a tion correspondant à l'importance que l'individu l eur accorde . 

ï:ialhcureus ement , cette der ni ère caractéris tique ne s aurait etre dé t er minée . 

Le cD.l cul du t r aitement global du r i sque es t cq,ondant nécessaire 

car ce n' es t pas une mét hode :parti culière qui e s t su s ceptibl e do r éduire à 

ol l o s eul e l e ri sque perçu par un individu, mais bi en une cofübinai son des 

i nformations obt enues do ceo di f f ér entes s our ces . I l i mpor t e .donc do définir 

un autre mode clo r,ondér ation qui sel'a non plus sub j ective , c 1es f -o.~di r o par­

t i culière à chaque indi vi du et bas ée our sa propre r éaction, 1:1ai s bi en ob­

j ective , déter ffii noc sur bas o de l a fréquence moyenne d 1utilis~ti on de cos 

mét hodes. 
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4 .2 . 1. Trai tomant global du risqua 

La füifini tion adoptée pour l e trai toment global clu risque ne 

concer ne quo l oo n é thocles de rc ch0rche d I informations, que sont l es en-:;reti ens 

avec le ou l es vendeurs, l a l octuI 'C de prospe c tus offerts pm· l es fiTI.t1es ot 

l es conversations avec certains ami s . La l ecture des revues :,. 02.rnctère ob­

jectif est cependc.nt é-Gartée , en raison de sa trop faible audience . 

Un coef fi cient fut donc accordé à chacune de ces méthodes, sur 

bace de lonr utilisation moyenna . La lecture de :9rospectus , reu répandue parmi 

los 60 porsonnoo inte::..Togées , reçut ains i un coeffic i ent égal à 1 . Le montant 

cl I informations obtenues au cours clos conversations ent re 3J;1is é t ant envi r on 

·crois fois jÜUs i L::;iortant , l a pondér ation pour cetto méthod e fut cle 3~ Enfin, 

les entretiens avoc l es vendeur s s embl ent ~tre l a source princiim lo d I informa­

t ions , du moins s i 1 1 on se base sur l e mont an t de r ensei gnements d.ornand6s ot 

il fut accor dé à cotte méthode un coef ficient égal à 6 . 

Cc T,1oclo d o pondér a tion entr aîne un score ma,'"'{imum tlo lû6 points par 

inùividu, e t l a r ép&tition des 60 :personne s formant l ' échantillon est dé­

tc,illée da~s l e t ableau suivant 

nombre 
d ' individu 

10 
par classe 

5 

12 

10 9 9 
7 7 

3 1 coeffici ent t otal 
--+-- -1-- --L---'----'----'-- ~'----'----''-------------- -------,p 

10 20 30 40 50 60 70 ➔ 100 par individu 

Ror:iarquons encore que cette :rp.éthode <). o c lobali sa.t ion ne 1.~oflète 

pas 1 1 i nrportanco r éel l e du trai tomeht total apporté au ri scruo pa r chaque indi­

vidu . Il est conocvablo , en effet , qu e telle :per sonne cons idèr e 1 1ontretion 

av oc un ami cor-mie tout à f ait suffisant pour que disparaissent l o s doutes 

qu ' ello éprouvai t au suje t do l a T.V. couleur, que l s que soient l o nombre ot 

1 1i mporta.nco de ces doutes . La méthode do p ondér a tion qui vi ont c1 r~tro défi ­

ni e se révélera donc incorrecte pour cette personne. 
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S 'il n o r e~t a ins i qu 1uno s i gnifica tion limitée , c o ca lcu l du 

trai ton10n t gl olJal du r i squ a é t a it cependant nécessaire dans l a 1;10suro où 

l' a cheteur es t, on géné r a l, a ffe c té par l' ens embl e dos infor mations qu 1i l 

obt i ent au s uj ot do s on a chat, 

4 . 2 . 2 . Le risqno pci r çu e t l e s néthodes de trai tement du risque 

L1 analyse du t r a i tement global du risque , c I est- i:,- dü"e ù.u montant 

total cle renseiQ.lQI.'lent s sollic i tés , en fonction du montant de r i sque por çu, 

ne confirBe pas 1 1 :1yi_,othèse for mul ée à ce suj et . I,os tes t s ne r uv èl eni, e n 

effet , aucune relation s i gn i f i cati ve entre ces doux variabl es, tcmt ni 1 1on 

exani ne l e r,_10ntant c.l 1appr éhensions ressent i es au début du r,rocessus d 1a chat 

c:ue s i 1 1 on tient compte de l a tendance général e r7_e 1 1 i ndi v i du ù. percev oir l e 

r i oque , t e lle quo n ous l ' av ons défi ni e précéd ernrnont (cfr p .11 3), 

:Cn rrJ2,lité j de même qu e l 1util i sation pa r l es futu1·0 a cheteurs 

d 1u n pos t e T.V. couleu r , des d i ffé r entes mé t hodes de r éduc tion c7.u r i sque per çu, 

s err1bl e r e l ever du pu.r hasar d, a i nsi peut- on co nclure que 1 1 in-consi té de ce t t e 

uti l i sation n ' est en rien i nfl uencée par l ' impor tanc e du risqu() por çu. Une 

fo i s de plus , l a meil l eure e:1.1J l i c ~,,t i on par a î t s e s i t u e r au ni vee:,u d Tu ne sir;i­

:i? l e habi tude de,ns l o compor t enent de 1 1 a che t eur. Certa i nes personnes manifes ­

tent, par comparaison à d I aut res , un plus grand dés i r de s I i nfor mer e t . oe tte 

fondancc est , sombl e-t-il, invariabl e , qu el s que soi e nt l a situation d 1a ohat 

e t l e montant du r i squ e per çu à ce tt e oc ca s ion . 

Cor@1e nou s 1 ' avons souligné dans l a secti on pr é oudente , l a véri­

f ica t ion de cette llY},ot hèse dev ait tenir compte du trai t eraont _gl .2,bal du ris ­

qu e , ~ais l ' é tuclo sopar ée des différ entes mé t hod es de r éduction du r i squ e 

peu t , e ll e aussi, revfHir qu el quo intérêt . De cette manière , nous serions 

capables d e dé t eri,}i ner, p 2.r exemp l e , s i une mét hode particuli ère es t plus 

susce1, tibl e que c7. 1nutres d 1obtonir u ne l a r go audi ence de l a part des person­

nes qui pe r çoi v ent fort l e r i squ e . 

En r éalité , aucune conc l u s i on semblabl e ne s 1es t dégagée des r é­

s u l t a t s . Tout au pl us peut- on remarquer que l es p cr s onnes qui nani fes t ent 
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une faible tendance à percevoir le risque sollicitent, en moyenne , moins de 

i~enseigner1lents au;:irès des vendeurs, par comparaison av ec celles qui perçoivent 

génér a l ement un r i oque plus é levé (1). Quant aux autres mét hodes présentées 

ci- av ant (cfr 4.1), l eur utilisa tion se r év èl e tota l ement incl<ipendante du 

montant de risque i1erçu. 

Remarquom1 i, ce propos que l a quatri ème c.le ces mé t h odes ( cUscus­

s ions entre membres d 1une même famille) ne fut pas incluse dans celle analyse 

en r a ison de l a cro:9 gTande dé1Je ndance de l a qu es tion 5 pa,:r r a:.:.1por t L'o l a 

quest _ion 2 ( cfr .Aiu1exe II). Cett e der nière était, en effet , formulée c o1m11e 

snit : 11A qui, dans votre f ami lle, ave z-vous parl é de ces a }:Jpr éllensions con­

cernant ... 11 • Il est po1i sibl e cependant d ' observer, d ' apr ès le tableau p . 129 

que 36 personnes r qv èlent un montru1t de conversat i on inférieur au nombre 

d 1. arlpréhensions CJ.U I el l es ava i ent éprouvées . Ce r ésulta t dGmontre l e peu 

cl I i r:1portance accorchie par certaines personnes à ce genre de d i scuosions, 

C Œllï•tG nous 1 1 avions dé j à remarqué l ors de 1 1 étude de cette méthode de traite­

mont du risque. 

4.2 .3. Conclusions 

Nous avons analysé dans ce quatrième chapitre une clos hypo thèses 

principal es do la théori e du r i sque . S I il es t aclni s , e n effe t, quo 1 1 individu 

qui perçoit un r i sque lors d I un a cha t tentei~a de l e r éduire cle différentes 

mani ères, il paraît logique de suppos8r que 1 0s a oyens utilisés seront d 1au­

tant plus importants qu ' un risque é l ev é é tait perçu . 

L' é t ude de l' é chantillon des 60 personnes propriéta ires d 1u n 

lJOste T.V. couleur n 1a cependant p as per mi s de v érifier cette hy-_:_)othèse . Un 

s i mpl e comport e0cnt habituel ou m0me le hasard qui p l a ce cert a ines personnes 

en cont a ct avec un vendeur ou des ami s compétents dans ce do;naino, sont sans 

clrmte l os seul es cx:9lications de l 1u tilirl.ati on plus ou moins i ntensive des dif­

férents canaux de cor,uimnications que nous avons su pposés consti tuer des mé tho­

des de r éducti on du risqu e perçu . 

2 
(1) X obs . = s i gnifica tif pour a= 0 ,05 et 4 degrés ŒG liberté . 
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1 1hy~'.l othès e précitée ne s ' en t r ouve pas pour .s,"\;;. t a:".t -:;')tal oE10nt 

i nfirmée , en r ai son du caractère particulier de l' échantillon étudi é , et 

mciritorait dès lors de susciter d' autres ana lyses . 



Cha~_1 i tre V. - Œ RISQUE PIBCIJ A L I ACHAT 

lîouo G:Vono ôtudi é , o.,u coU:i.'G deo clcux cha:.:, i t res préi c -J(tents, cl 11..me 

part , 1 1 ensenbl c (7.cs Hécani s r.1e:::; éLe l n pcrce~1ti on c7-u risque T).:'r 1 1 [l,Olletev .. :r d 1un 

;1oste T .V . c oul rn.IT et, d 1 autre pc.rt , l os mét h oclea è.c trai t e: .. 10:1t è.u :risque per çu 

e-'ç la i 0 ol o.tion 0w)1,osée exi ster en tre le mont a nt de ri sque pers:u e t l e i,1oi1tant 

cl I i nl'or,1a t ions rcqui s es n ::œ 1 1 i mli v i du pour :réduire ce r i s qu o . 

Il nous :œ s t e z~ anal yser , dans cc cinquième chapi t:ro y u.:ï.1e m1. t ::e hy­

p ot~1è) se , f onda r11Œ1t a l 0 clans l e cadre d e cet te t lléoTi c 9 se lon l aquelle l e risque 

c.l.:L. :ü:i.uc clans J.. 1 GCJ)ri t c1.e 1 1 c che t cur au f ur et ii u esurc q1..1.c oe l '<.'..~J:pro c~'.e l a date 

cle J. 1 a c':ia t. Ce ~1:>'.' oceoou s :::; 1 opo:i..'o e;:râce rn.rr info:rmat i ons obtonueo 1,o.r l e ;Jiais 

des canaux d e co;1.mnic .'.'..tion dont d i s:, ooe l o conso1.1Lta t cu.r , e t l)[U ' l1y•_) ot :1c,00 , 

noue cons i dérer ons ~uc l e r i s que dé c:roît j u squ 1 2: un ni veau o~L il es t ju:;é tolé­

r o:Jle po.r 1 1 i n 7-i vie.lu , 

Ce o~ .. a ~>i t re ocra donc conoo.crr5 h 1 1 (; tudo de 1 1 o..cl1a t L'.i...:m'è;__ie et, 

po1..::..· cette raüJOn , nous abor cler ons u5a,l ement 1 1 analyse c~e d cu:: a 1..1..,c:res variabl es 

i '"D.::_1 0:;.•t antcs que oont l a durée du 11: .. :ocessu s d I a ch.'.'.. t e t le t ~110 clo décis i on our­

venue dans co t ·i; e sit u a t ion. 

:, , l . La r éduct i œ1 c7.u :t'is que 

Sol e n .1 1>.ypothèse f ormulée ci - avant, 1 1 ensem1Jl c dos i::.ûo::.~qations 

:coohcrchées ro.:r 1 1i nà i vidu clo:i,. t lu:i. permet t re de r édu i re lo i·i::.:c1u e qu 1i l avait 

pcr ç.u au début clu pi·ocesous cl 1a clmt . I'r ol ongoant cette hypoth8so·, :1ous :;_1ouvons 

su ~)J1 0Ger qu o , :_ lue i rn~1ortru,t sera lo t r a i t e .,e:1t q,pporté au ri oqu o por çu , ~)lu.s 

é levée ser a l a r édu c t i on du 1.i10nt ant cl e risque , c I oct- :;.- di ro l a cl.i f féJ.0 0 :100 entre 

l e montant ini tia.J. ot l e montant perçu lor s do J. 1 achat l ui-m~: ,G . 



Hai s un autre )1 oint cle vue peut ~tro adopt é . ;J i 9 e:1 afî e t , nou s 

néc.;lie,-eon:::i d e j):~0:10..re e;1 cons i dESr a tion le E1 orrcan t i n i t i a l clc 1-1. oque per Qu , ou 

s i, en d 1rmtreç tc:.~_-10s , nouo le ou~)~Jooono const2.:;_1t :pour clu1que im1iyicl.u 9 il os t 

alo::-o p or ülis d ' à 1.0Jctre 1 1 hypot!1èo e nelon l aque lle p l us l e nœ1tcnt d 'informat i ons 

ob-cenucs e s t é l ev0 , plus le risclue per çu lor,; de 1 1 a chat s era f ,:i,i îüe . 

Ce t aut::.' e aspect du probl ème erJ t surtout intéreso:1.:1t si nous voulons 

év:i.t cr (J_uel que D 1Ji a i 3 cï_ans les r j m::. l t a t s con corïmnt la r éclu ction du risque , pro­

voc~lWS i,o.r 1 1 inoœ,:or6::.ens i on uventuelle ,:le la questiœ1 2 , 01.,1_ D'êLo pa r l es r é­

ponses i nc o_rr ectos des p ersonn~,s inter:rocées . 

Co:rr.10 non;; 1 11.1vo11s cléj i·, e:x:-_::i liqu{y claris nlus i e-:.irs ca s y 1 10 clmt n 1 ~t aiJc !1h w t r ès 

r écent et les souvo:1irs s 1 6taio:: -t; cy e lque ::_, ou e[f2,oés y d I o,1-.lt2.nt J,luo r1u I ils 

oonc e);'nent le joUJ.' où, pou:;.· la 1JreL1. i ère .foi s 9 il f ut ques tion 11 01:1..:;,.~ coo p 0r son­

n :3s d ' a ch e ter u;.1 poste 'r .V. couleur . Il est posc.:iî.üe 9 po.r oon-~:ro, r~u o l o jour 

ll E;l 1 1a oha t l u i - n13~1e :J oi t 1-1.ne date :::ilu;J pr é ciGe , ~üus mo.:rquo:üc dc:uo l oux 0s1,rit . 

C1 o~..: t l)QUrq1-.1.oi oe :..: 00011é1.. aspect cl e l 1hy ~1ot'1èoe :~e ba:::; o :::; ern ég:1,1 0:,101:t ec-,1.c'.i é , 

bi o:: CJ.U 1il s oit , couli::_;110110 - l e , moins ri ,:;ou.re1.·.x. 

::; . 1 . 1. Pré sent2,tion clos variables 

Lo i10::.1t L1:..1t c:.o r i s que qt'. i sulJcista i t elle::; l es o,o~-;.eteu:rs cl' n n 1Jost0 

..... 1. v ., coul eur , 

q_u os tion 19 . Co r ucul t nt donne irnnédia tement 9 pca:' 00!1po.:ra i son ave c le moI1t2,n t 

d I a:711:r t'.:hensiüïw l'.:) :rouvées au début ùu J:l}~ oces sus d I a chat, l e rn.on t.'l.nt de r écluc-

tio;.1 clu risque ponr olmque i ml ivj_du . Los deux tablr 11ux suivants montrent oom­

Tüon t so r6p2.rti sc o:1t , selon cos d •)U:X: vt .. ria bl or-; , l os 60 pors 01rnoc fo:;_'•nant 1 1 00_1an­

tillon . :':i i ;.:;n a lomi cloc ;, rirésor.t 1 1 dément <JUolque p01-.1. inoolito qui app2Xa1 t 

dam; le c;r a;,hic'.u o roL Ltif n, 12, c: i;·1i nution du r isque : 4 porso~u,q s ont , on effet, 

r (Jv é l é un d oc;r c:i d e i~oquo :,:)Orçu su1Jér i our 101·0 d o l 1a chE1t . Il :.:; ' a c~i.t do:10 , on 

ce c~ui l os c oncorï10, cl1un o, ccroi ::;so, 1011t dt: r i s que , considérC: cla:10 lo [:,'l~aphiq_uo, 

o O' _u·1. o uno dimi nution mSc;a ·ci vo . 
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Ri sque 3 Di mi nution 
1 -~ 

1 ?. 3 4 5 p er çu - 2 - 1 0 1 2 3 4 5 du risque 
à 1 1 a chat 

Lo rce:.liar '"'Taphig_u o 9 r eL, t if o..u J,10;-1t~rn t do r isc1uo ~1ors,u 

c7-o::: d i fféron t c; s p orso:i.mos pui squo 9 pox h;ypothèso , l o risq_uo déoro1t j u:::qu 12'. un 

:ii-;eom:. que l ' L ~,". i 1,-i èt:.1 juce tol l;r a,b l o . La conclu:Jion :1:ri nci))O.le C~ë'. i ce docace 

de::: r u:::ul t a t s concor i ... e ce n i veau d e tol ér ance qui parai t , on ;10:·o:u10 , a::::::; ez 

cSl ov .i o Plus cle l a : ~o i tiô des pers o:c.Jcs i nterrogées c.;p:rouve.i e:.-!:c o:10o:;_•o c:;_ue l quo 

o,i)prfr.onsi on lo:ts t1-o l eur a cha t e t J.3 d 1 entro elloo 9 soit ~,lus cl. e 20 1;;, p 0roe­

v nie:1t encore un r irJc.!_1-:.e assez é l ev 6 . Sans doute f out- il en chor&10:t" l I e~~2) lioa­

t ioi1 dai,.s l os no: 1b:..·ousoo satis f o..ction~; qu I ent.~ai no nn proc,Tw. ine de t é lévis i on 

en cou l eur . 

T,e 00co~,_c7. gr2-:,1hiq_ue présenJco l a :;iarti culari té , déj2, sie:,11al ée 9 cle 

quatre ca s d ' m1-010:lto..t i on du ri sque per çu . Un tel r 6sul t nt 1 acco~ surv:,:e:1.ant , 

e ~t contr a ire i'. 1 1 lly;1ot hèse présenVie ci-d essu s et inexpliccJJle , oi11ol1 pcœ 

1 1 i nex::ccti t-udo cle::; i· Li::ionoe s four ni os t., l 1u no d.cc doux ques ti ons, 1.1..tilisé os 

p ou:;,.• déter rünor :i.,J. y ['.lou:::::- >:'.o c oc c;_(;u::c r.1ontant:::; éi.e :;,.• i cquo p8:t" çu. 1·01.:œ l es rai sons 

clu;j iJ, évoquées , nous r e ti endr ons coï:î.ITle ~~osn o:r:s ab l o clo ce c·co e:2:;:-0i.,G.' lo., CJ_nestio:1 2, 

i·ol a ti v o au.,"C a~):::i'ul10:1sio11s éprouvées on début do }_.)ro cessus . C.:3·>co cléoision s er o, 

cl o n ouveau j u s tifi cS e ) nT l n Sl'.i to . 
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5 .1.2 . Effe t s di.: -cr c.i ternent dl:. risc~ue 

l!otre ;; ro:0 Os est ici d I é tudi er 1 1 i nîluonce cles d i :.:::.',Sr ente:::: uét :wdes 

d.e t:..0 n,:i, t ement -_ o 1 1 i nforr11c,tion sur l a r Éiduction -7.u r i sque po::;__~ i::u . J.Tou s avons f or­

rnüJ l 1hY.1:)o-cllès e selo:1 l nquollo l o risque diminu:ii t clur2.:1t J.o ,·œocos::m.s c1 1a.ohat , 

cl lm:.·è:J, j.1t p lus quo lo !ont2.nt c7_ 1i nformat ions obtenues é t a i t -o l u :J J l ev é . 

f i er ce·cto hy-~1ot:1L,c o . :r.o dovc5 de r éduction cl,'. l"isquo so ruv /üo 1 c.l'",:i.10 l o oo,clr0 

c7.o cot -~o onr11.'.'èt0 1 L1d.épondn.nt clo l 1util i sat ion plun ou ;.1oi no ilr~o::.sivo dos p::co­

oéclés su:)I)Os 6s ),o:r•ï'lo-ctre cot ·ce r cScl.u c tion . J_,n, conclusion roGto vc.Jc.ble oi los 

di ff(r(m t os ;1éit ' 10<'.oG è. o t.i.0 a i t oment cl11. r i sque sont mmlysûes sépo.:runo:1t ou re­

C,T oup ées on un i m'.ico clo 11 trrri-c 2mc.mt c;lok!.l du i·i s quo 11 • 

Co clon : i or é t cit 01.1.·11,osé di : 1i nu oT p hw sensi 1Jl u 101,_t dn.ns l os f c.,:d. :1... l os où tous 

l os !.lO, tbros av 2.io:c~t .).' 'rticipu au::: c.li s cu~;sions c o11c0rn.'l.nt 1 1 no_1"'t. Ici encore, 

oo ·i:,co rolo.. tion no ,; 1 o:-;t p:èG v éri f i ée; 1 os c1ou x v n.rin,blos pr ôoi t 1Sos soEiblcr.t 

·co t 2.l OJ.J.1011 t inc~. :::rJo:1cl_::,:1:co s 1 11..1.llC clo 1 1 i.7.U tro ( 1) . 

oa t if ~ oo sujet (2) 

l Ll J J.U:cJ souv ent oo:'..le::i qui on-c r ocl10rché J. o .10ins a. 1 LlfoJ::1.~10 .. tio:1.s :,o.r ooo diffé­

:i.' Gnt os mé thodes . T,us Llntro t i o,1s :"\Voo l o v cmlou:r ri:résc:atont u;.10 rolc .. tio11 pl us 

n oc·co o:1c or c? ot cl.o cons i è.u:üiq_uo ( 3) . 

( 7 ) v2 l 
- .i\. 0 )[J . O, 27 non si.:;11ific.:i.tif' pour ~ = 0;05 ot 2 clo[P."CJG ,' o liberté . 

( 0 \ v 2 ' 1 0 • ,.,. ' ~) "- oos . = 3 , 0 ~a gni f i c:1.tif pour ... , = 0 , 02 ot ~- ,logros c~o lir)oTté. 

( z) ~ 2 b l r • c J A o s . = 4Y ~5 significa tif pouio di = o, 05 e t o dogT és clo lïbort c5 . 
nomarqu ons ici quo l o oo.r2.otGro s i enific.:ttif d o cos doux tosts l._)s t logi qu e 
pu i sque l e, cl(.) -c or o"clin:,tion du h ·o..itcmont 0lobal clu risque tient oomp-'co dans 
l 1.11u :i_ci.r(3'o n osu::..·o (oooffic i ont 6) dos en·cretions Ewoc l o vŒ1dcur . 
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L I é t t, ·_;__e c o:r rpc'J'.'ée c7-e ceo dem: v ci,ri alJ l os 9 l a 11clüni m,ti o:i.1 du r i sque " 

ot l e "monttmt de :ti se:.uc per çu 11 l o:c'S é~e 1 1a cha t , 2,v ec un m~nc :fc,oJcortr, l e 11 tra i­

·cemc:1t c J.o bal clr:. r i :Jque n 9 pGTI'l,; t L1- o for mulor une remn-rciue ü11)oi0 t 2.nte . :-; i 11ons 

a cc o·~ tons l Gu cliv e::rc;os h;T[>Othè ses :~iré:Jentées ,jusqu 1 i ci , il c 1 em.:ni t c:u G l e cal­

crü du dontm1t c7-o i·ü:que per çu a u d ébut du 1, roce::isus d 1é1clmt cl.011.: 'e un r um.1.lta t 

i no~mot en r o.i son 9 orn1bl o--t-il 9 de 1 1 inexe,c ti tude dos réjJOnc:os for1.::'.'::.-lios i"·, l a 

ques t ion 2 pm· l os 1")(_,rsonnes i 11"ceTrogées . 

Ce t c,r :::;t.11·.1.ont }'l!"',raî-c lol.·inue :1uif.:que , r i)étom~-le , s i lr: q11.es t io:1-

nc.i :;_•c oxi c;oai t c;__ oo ]1or ::rn; ·noc i ;1·corroG"éos un e ffo :t de r,1oi10il·o JXU"fois t rùo L 1-

:,o~~ t :-,_, :._1t 1 il cat ~,:co-:Jo,bl o ce!)eüd:1,nt qu ' o~_ les se souvi ennor1t n irn.G clo l o, ch t o d e 

1 ' a o1nt qu o do 00 2.lo clu jour oü 1 1 intention d I a cJ.m t r1, Jir i s 1ni cG2.i: q8 . Co-~·c e ro­

n2-r (1UG co:v..:tit1.1.o 1.'.21.0 2,utre ,--ïus tifi co:c:i.cn do l ' L r cr: r 0 t sup c.iri eur qu 1auro,i t r evêtu 

l éè p:co: ~i ùro clos ·ci"c is i 1ôt hodos do :,_·e c~1orcho prcioo::.itéo s d::1.110 1 1 in<;r od.uction de 

oe-~to ·c:co:i.si::m1e 1J~'j_·t io ( cfr p . G5) . 

5. 2 . Du:.·ûo clu ::1:cooo::.::::n.1s cl I achat 

Ln clu r -:io c-:.u r ro cesous ll 1f'- ohat est , 11c,r défi ni ti0i1 , l a péri oclo 

o 1 ,5o oul é.i,nt ontro l e jour oü fut énise 1 1x1r l ' u n ô.os mombr ou ,··.o l D, fru;lill o , 1 1 i ­

cUo c1 ' a ch c: tor ru1 :1os·co clo T. V. coul eur ot 1 o j our t'1.o 1 ' a chat offo ot :i_f , spécifié 

pé.IT l e, date clc la c o;,1.nancl o . La pr oni 0ro do ces è_atos os t c16to:;."·1inoo }_')aJ:' l os 

r c511onsos à lé., 1,:c·o: ü è)::.•o qu e s ti on, t a:ttdis quo l ::c ques t i on r olé.ttivo an j our clo 

1 1 a cl-12-t fut :c, ooéo o:ral o; wnt (1) . 

Con-cz-c,iroment co qu o 1 1 on p ouva it pr 6l.:lrun-.;1•, cc·cto pér ioclo 11 1 os t 

l1D.,S ·çou j ours icl.o~:.t i cJ_uo ):)OUr tous l :,s ,icmbros d 1uno r~.t.r.1c fllini J_lo 02-r, dcms 1 1u ;_1 

ou 1 1au t re cns , c or ·~a i nos por sormos no furent m:i.sos que -œ.,i•clivonont au coUJ'.'s nt 

(1 ) Cfr Annexe II, 1 0::·o pago . Co·c to :X~t:;o no f:i. t:,v.i·ait pas drn1S le Q_u estio:mai re 
remi s aus por::;o:mos i nterrogée::; . 
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de ce-etc in tcnti o;1 (°'.. 1a chnt . Cette particuln.rité empêche donc ll.. 1 6tucli e 1,~ 1 1in.flu­

enoe cln riGC]Ue mo:·e:1_ :L,er çu ,)ar l .:1 famille sur le, cl_urée clu pr ooeosus d 1a oho.t . 

Cette hypot l1èse i1.,1_-~ 011 effet foni111l :e clans 1 1 e:~ ·-1or36 a.es v arüt1Jloo e t l'e l atio:1s 

:,rj_ncij_Jn l es 1 ot :..ions tenterons de l D v érif i er i ci mai s 2,u n i v00.t1. L1di vicluel. 

Les .î o ·1nrsonne s forr:1ant 1 ' é cha;ltillon s e rESpartL3,_; e:1t, s e l on cette 

v ::i.ri able 9 do l e, na:ü:')::e snivante 

noins clo 3 j ours 

en-c::~e 3 j ou:..·s et 1 s emaine 

entre 1 uo:i,.:::: o-c :i. an 

plue cl. rJ_ an 

nombre de per s o:mes 

9 
12 

10 

20 

9 
60 

é ton_;10,nt s ot m·;ri.-coxc qnel q_uec c Œ-u:wntai res . T-e )):i.' emi er , rolat:i.f 21, l a t r :)r: 

cou:de durée (10i:.1r.: ii_e 3 jours) s 1expJ. i ql1.e ~ en p.s.i•t j_e , s i 1 1 0:1 consiC:.ère que, 

c7.:-.,ns l a majorité c7-m:: co,s , l es pŒ:sonnes concornoec ont a che t :'.i un r -î oepteur cou­

l eur sui te -:t 1 1i :·:,o:.,ü bilité de rc\1arer leur ;)OSJce noi r e t bl anc. Leurs i·éa o­

-cions ;'; taieï1t :\ ·,;O'--'- ·, r è., s simila i res ~ prévoyant que , dane un Il:i.' 00~10 ave;ür , la 

·célévisi on coul our se.c a i t l m'{s·ement r r5pm1due , eJ.los .j uc;o2,i ent pr oforci,b l e de 

l ' aclop t er dès :\ prése:1t . 

1, 1 8.ntr e a t ti tucl.e extr'è1·10 peu t également s I expli quer dc.,·_s la f'losure 

oü 12 p lupart C.o coc ,:lO:i~sonnes , ~üen CJ_U ' ayant sérieu coment o:wisncé u n tel 

Ce-c·co 0:[·,1ica t ion s01r1bJ.o confirnée par 1 o r {isul t2,t c,_ 1t1.21 ·bn t sur 

l o, :i.·el :,, t ion en-~re l a dur:;e a.u processus d 1P,clw, t et l e r:10nto,:rc C .. e r i sÇt"cie per çu 

J.ol'::J C::.o l 1s,ohc.t. Elle se r év 2üo s i snific ;_,,tive l) t montre quo l os 1, ars o:1;.10s p om~ 

l efJquoll es cetto période est rmp6rieure à un mois sont le ,,lue :::ouvoi:it celles 

qui oon,Jervent c_!_u e1quee appréhens i on::: apr ès é1.voiI' :pris l a d0oioi o11 cl_! a olJ.2,t(l) . 

(1) x2 
obs . = 11, T( s i gni f i cati f pour d. 0 , 01 ot 2 degr és cle liberté, 
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Co r ésultat son ~Jlo , ~- premi ère vue , con·cr:;.ire ~- l n théorie , u::i,i s pout -~r ouver 

une justi fica t io:1 c"'. ~•,: 1s l a porsonnali t é d o 1 1 i ndivi du . Certa ins p:..\::lmont très 

::·2-:Ji cl.ono nt l eurs è.Coisiom; , ci a m.: cloute parce qu 1 ?i, co moment, ils no perçoi vent 

qu 1un t rès f a i b l e risqu '3 . 

L'l,ypo-c~,i:ioe princi pal e , rel8.t i vo à l o, Curie du proocosu:J d 1 o..olmt, 

n 1a pu , par conti·o , 'Ôtro v orifü:o dans l e cadre de cotte onc1u@-t;o, Lo, lone,uaur 

cle cotte périoclo oot , sembl o- t -il , total ement inLl()ondantn du c1o.::;:..' c~ clo r isc!ue 

:pcr ,:;,u o t du monta11t clo :diduction au r i sque . Il était normal c cpo:1(b!1t do suppooer 

qu o cos ·crois vo.riaùl os J t ~üont liées i r lus l o clov·o cl.c rio<J.no ;ioi' s:u es t ol ov é , 

·, lï.1s l a dur6o élu pr o ocssuG d ' a chat ser a lonGsW , on rais on cl.o 1 1:L 1.::_)o :;:-ta11co du 

·c c;mps nocessairo 1, oui· :;_•ocuei l lir l e s infor rn2, t ionrJ suscoptibl o:J <'Lo r .Sclui j:'o oo 

La r omo.:rquo formul oe pr6cédei~unont so ·crouvc clone ( o i1ouvoc,u oonfir-

n ûe il semble s o:: effe t , quo l o co.lcul du montant cl I a 11pr(;l10:1s i ons 01,rouvéos 

on déi)nt dn proco;·:::;lw û I o,chat soit entach é do c c1rto,inos orrour s qui no nous 

i_Wrîi1ottc n t p.:,,s c1.o v érifie r 1 1 o:1Sonbl o des hY9otl:~sos émi ses ·cL'Xlt nu snjo t clG 

1 2, p erception c1uo clu traitement du :ï..'i r3quo . 

5. 3. Ty~o do d.ôci c i o:1n d ' a chat 

Lo t-;:rpo c:.o d ,Scis ion d I acl":.at es t l a clor n i èro v8rinblo i i.rr:,ortanto 

(mw l o caclr e do la tl1uorie ,:l'- rü:quo perçu . L' hy pothèse folllml-:io Lt so_;.i. cuj c t 

f\1.t pi0 écc:mt ée :r, ,'-r J . Shoth (cfr r:.:upr a , :!: • 76) ot c 1 oxprimo c oüJ ,_c, m'.it: 
11Plus L :: ris()_uc '1 1 ·no ,,12.,uvaiso d c.i ci sio;_1 pour l ::i, famille est :•_l OT<]U av-o c Lè C1.Ü t é , 

·)lue c-r2.~1d sera l o ;10::.1tant do ;:i r i ::; o dG décision co;:rrnunc p:.1rni l os 1.10:i::11J:c es 11
• 

Co c·~o v :-,::. i 2.,b l o o::;t ~ [t ~,ro1,remont porlor~ uno cc.,ro,c·'~u:r i c tiqu o fomi ­

l i a l o pui sque une soul e "déc i s i on d1 a chat" intervient pnr f nrililJ.o . Il où.t .donc 

ôt é loe;i.quo, loi'c clo 1 1 onqu~to , L'.o :,oser l a (J_Uoa·ci o~1 s 1y ro.0 ,,:io:;..0 -i,2-nt,_ à 1 1 ons0m­

bl o clos monb:ros . lTouG avons copondo,nt décidé d 1abor der c ot E:. .:- poct èL 1une o..utro 
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nfüü èJro ot d I intorroc;or chaque per sonne i nclividuoll rnnont , cc CJ.l1.i clov r-,it por ­

mottrc cl 1ari.al yr::o:r 12, percep tion quo chacl'.n a clu sta tut e t du r'Ôlo clos o.u tï.0 0 s 

i·lombros ri, 1 1 i ntériov.r clo l a fOJYJ.illo . 

En c o a o:1r~ , l es r t sul ta ts dépasse;l.t 1 2.J.' ;:,Gn,ent n oc oo:/ r ::i,n ccs . En 

: ,'lS nô:;'.'al , l os enf o,;,·:;s c ,:; n::;icl è,rGnt que cG sont lours par ents cl11. i o:rc :_;r i s l a do­

cioion~· l e père , (1uant _i' , lui , pensG É3 tre l e seul ?.t l ' a v oü · p:doe~ s on ù:;_, Ol.:s e , 

:;_)C>.:e co11."cre , déolo.r o qu 1il s ' agit c1 1une décision pri se de c œ,u!ll'.;1 2.cco:cc\ av e c son 

m:,ri c enfi n , l e s c:ra nds- parents jugent très i nno~ctant l eur ftvic en l a mati ère, 

rw i s quo négl i gent d I ail l eurs lGs au t res membres 6.e 13, famille . 

Ce c ·co ca:ri ca, ture ne concerï1e pa s , b :i.en str, tol,:cos l ·:::! G f o.rü l l es 

r otenuos a.2.ns 1 1 _s o: ,_:mtillon . Dë:s con-cradictions a:1:9arai sseï1t dm 1.G lmi·c fr; 1illes , 

tnnc"i.i s que dix ant:.0 03 s I accordent J:l.'.'rfai ter..ent quo.nt aux répo:c1soo; clmrn cinq 

f c.,,_ii J los , si l e 110; 1 de la ou des pcr oonnes 0_ui J1rirent l a dôoisio:1 recueille 

J. 1 unani ;ni t é , l os nv i n c7- iffèreï1t r,ependant quant 2~ 1 1 imriorü:,nce cl.es r el os j oués 

2~ cc 1,io:1.2n-c ; on.fL1, 17-élJ'.ls l es ce:;,, t; derni ères f an i}.les 9 il n 1;y out CL11. 1une seul e 

~,or sonne i n t ére :;sèie pnr 1 1 ::,,chat . 

Los r6m1. l t,it s , pour con cluants qu ' j_ l s soient à co l)Oint de vue, 

:;_•~v 0le11t copcmclc..1i:t un G~'[l,VO inconv éni ent i i ls no nous ~1ermettc:nt pas, e:1 effet , 

cl 1 0t nc1ior l 110::,""2.)ot~1.èoe formu l ée en début de se ction . A lo.. ha.rni L::ro cl os ::.'emarqu es 

c~ni ~) roc èél.Oï ,t , cotte v ariable , l o type de décision d. 1a chP..t, que n ou o su: .. 1qs i ons 

itro une ca r a cté:;..•is ti<J_ue f ami l i a l e , s I avère en r '~o..li t é être pl u o p:;..'o che d 1une 

oara ctéris t i que i :1(1.i vi duel le ! Plu" ex nc t ement , l os réponses aF:iortu0s à, oe ·t,ce 

l8è;:1e q_uos tion r1ont, t r è s souvent , propres ~ chaque individu e t, clo,;1s c e 0 .:1s , 

i l c7. evient iCT::_,oor;i~Jl o d I analyser l I i nfluence du montant moyen è1-o r i oque per çu 

p :,.r l a f w.-ilillo , m.n' l o t ypo do déci sion pri se lo::.'s do 1 1a ohc,t. 

Nouo retiendrons ce:1ond:mt l n conclus ion qui se déc;c1,e-e dos :rôsul­

t.:it s de notre enqu1He : l os mor:ib:fos d 1uno même f amill e pe r çoi v ent couv,, nt de 

f açon oontr adi c toi:.'O l e sta tut e t lo r~l o do chacun d 1oux . Ce t ,:,,sp oc t du pr o-

0l èrne no rnanqUcu-c oo:rt es :nns d I intértt e t d I origina lit é . 



C O N C L U S I O N S 

1 . Impli cat ions de mar keting 

Bi en que consacrée à l ' analyse du comportement clu consomri1at2ur, 

la présente c'; t uc1e peut donner lieu à d 1 intéres santes i mpl i ca t ions cle mar keting 

ù 1 1intenti on cle 12. firme e t de ses vendeurs . 

Dans l ' oJ:Jt i que des idées développées tout au lonc; cle ce travail , 

1 1objectif e soenti el qui incombe à la firme et au vendeur 8S t c1 1offrir à 

l' a cheteur éventuel l e plus de certitude p ossible que les buts d ' a chat qu 1il 

a progressiveLttent f ormés seront a tteints et donc , (]_Ue les doutes qu 1i l éprou­

vai t à ce su jet ne sont pas justifiés . L ' individu r echercha;1t cles inforr,1ations 

suscep tibl es de r oduire l e risque qu 1 il a per çu, l e vendeur notarmnent, doi t se 

présenter dans cette si tua tion comme un 11 inforr,1ateur", un 11r éd1.1-0tcur; 1 de 

r i sque . 

Pour itre e n mesure d I élirlline r les appréhensions que son client 

formule q_uant au gain du montant en j eu, le vendeur do i t connai tre la na tur e 

cle ces buts c1 1aohat et des craintes attachées à leur réalisation. Cet·ce con­

nai c oanc-; c1..evrQi t, bi en sûr, se si tuer au nive2.u individuel , mai s l e vendeur 

peut également trouver intér'êt à snvoir , cl 'une E,anière c énér ale, <J.Uel les 

sont l es satisfactions l e plus souvent espér ées péT l es fntu.:r·s a oî1eteurs, 

ot l es doutes le plus souvent épr ouvés clans cette situation cl 1a ohat. 

Dam: co sens , 1 1 enquête menée sur le comp ortement c-:.c l 1a cheteur 

d 1un pos t e T. V. couleur a permis de mettr e en évidence l es résultats suivants. 

Les buts d I a chat dos 60 per sonnes i nterrogées sont, i·a:opelons-l e, 

déterminés pé1.r los réponses à ln ques tion 17 . Les 2ème , 3èrne ot 6ème satis ­

fac-l;ions év entuellement espér ées sont d ' or dre fonctionnel , t2-nclin que les 

l èr 0 , 4ème et 5èno sont d ' ordre social . Les r éponses riouvai ent 'ot:rc de troi s 

typ0s : 11 sur tout 11
1 :run peu 11 ou "nullement" e t se voyaient attribuer den 
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coefficients res1,ectivement de 1, 0 , 5 ou O. Les r ésulta t s ; clut 2.ill és dans le 

tabl eau suivant indi quent le nombre de persoru1es situées dans ch aque catégori e 

e t, en t r e parenthès~s , l e pource 11.t age par r apport au nombre to t a l d I individus. 

egré d ' i mpor­
tance 

Buts 
d ' a chat 

2 

Fonctionnel s 3 

:3ociaux 

6 

1 

4 

5 

Surtout : 1 p. 

40 (67 %)' 
51 ( 85 ~~) l }-..1.?_ 
51 ( 85 o/;) ( 7':f/~) 

-----------------

Unpeu:0,5 p . 

9 (15 ;~) l 
3 ( 5 1/o) 1-..2 
7 (12 ï;) j (10),~) 

~-----------------
15 (25 ~?,) ) 

11 (18 7'ù) / 

11 (18 ~;) J 

37 

(20%) 

Hul10ment : 0 p . 

... _.._ , _____ ._ ___ ~~ 
11 (18 

1/~) } 
6 (10 <- ) 1 0 /D . !:.!.. 

2 ( 3 ~-;) .• (10}~) 
-------------------

36 (60 ~-'v) 1 
44 ( 7 3 %) J -~18 

38 ( 63 ~) ( 6 57~) 

L I r.i tucle cles buts d I a cha t du consommateur a dé j à permi s <le mettre 

en évidence 1 1i1n:::iortance supér i eur e des buts d ' or dre fonctio1mel sur les 

buts d I or dre soc i a l . Pl us pr écis ément, c0 re l ev é des buts rl_ 1a cl1a t pF'X type 

do s a ti s f a ction f;:i,it appar aî tre deux points d ' intér êt majeur . Le nlus souvent, 

en Gff et ( è.ans 05 ~':; des cas )~ l cJ per s omrns espèrent p osséder un r é cepteur 

- ~ui r e trace f i dèl e~ent l es couleurs, 

- qui l eur permette de regar der l a vie , J. e monde e t l e:::: événements 

tels qu I ils sont, c I es t - 2,- di re faits de couleurs va.riues . 

Confori'lCSrnont à l a Temar que f aite précédemment , cer tai nes r éserves 

doivent être .forr.mlées n pr opos d e cos r ésulta t s qui ne reflètent CjUO l os r é­

ponses eff ectivor.10ht apportées par l e>.s p8r sonn e>. s interro6·éos . Ils cons tituent 

cependant , pour l a f ir11e e t los venfümr s , une indi ca tion int6r ossante , mais 

non suffi sante ::iour 2,ut ant , clans l a mesure où l e r é confort cl. 1 orclre social 

cl.ont certa ines pc:csonnes ont besoin est , en génér a l, recherch8 c1xLpr os cle pa­

rents , d ',ami s ou de conna i ssances. Le rôle du vendeur est pri ncipal e1ï1ent 

c1 1 ordre fonct ioru1ol , sans négl i ger cependant , conr.1.e l e soul i gne D. Cox ( 1), 

(1) Donald F. COX : 11 Tho Audience as Communica tors", in D.Cox ,01) .cit., p .185, 
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que l a firme devrait pouvoir "influencer ou , du moins , t r availler en tenant 

oompte , p l utôt qu 1en l es i gnor ant, des canaux de c ommu ni cation clu consomma­

teur". 

Le c16 tail dos appr éh ens i ons l e 1üus s ouvent ci t ocs pr ésente égal e­

ment des résult a t s très intéressant s . Rappe l ons que l es trois t ypes de r épon­

ses ~ "beaucoup ", "peu" ou "aucune " se voi ent attribuer r es1Jootivement un 

coefficient de •111 11 , 110,5 11 ou 11011 • Les chiffr es correspondent , dans l e t abl eau, 

au nombre de :p c:Tsom1e s incluses dans cha cune clc ces classes. k:, co l onne 5 fe­

pn§sente l os résl'.l t e/es obtenus pour cha cu ne des appr éllensionc; e t calcul és en 

tenant compte dos 1,ondér a tions respe ctive s . 

N 8. t u r e 0 

Prix 26 

Durée de vie des tubes 45 

Po :Js i bi li t é de pannes 33 

Système en viGueu.r 

Hombre d I émis sions en c culeur 

Va leur des pr ogr aume s 

46 

34 

42 

Net teté des coul eurs 29 

Possibi lité û 1une baisse des 43 
prix 

T0 'i'AUX 298 

0,5 

11 
- ---

8 
----
13 

7 

14 

9 

18 

9 

89 

1 

23 
-----

7 
----~ 
14 

7 

12 

9 

13 

8 

93 

Tota l 

60 
-- - - - - k 

60 

60 
-----
60 

60 

60 

60 

60 

480 

~ ·- .. . -
Score 
------- .... 

28 ,5 
-----
11 

20 , 5 
.. -·-·---
10, 5 

19 

~~ 
• - s•- • ~ 

47, 50 

18, 33 

34 ,17 

17)50 

Classe­
ment 

G) 
-·-------
(]) 

--- -· .. ----
(}) 

@ 
--------

31 $67 @ 

13, 5 22 , 50 Œ) 
22 36j67 @ 

·--------
12, 5 20 ,83 @ 

Le t ableau montre qu e l ' élément le plus souvent r edout é dans 

l 1a chat es t l e 1Jri x . Un t el :ésul t a t n ' é t ait cependant pas attendu car nous 

pouvi cns présumer que l es personnes interrogées "per ceva ient un certai n ris­

que " à avou er ce c enre d ' appréhensi on. Les di f férents aspects fonctionnels du 

produit vieiment ensui te : l a nettet é des couleurs , l a po3si bi li t é d e pannes 

e t le nombre cl I érni ssi ons de 'r . V. c ouleur. Pa r contre , l a dur ée de vie des 

tubes e t l e sys t ème en v i gueu r en Belgique constituent les a~~pr éhens i ons le 

plus r arement é~Jr ouv ées , ce qui confirme une remar que précéclente , concerna nt 

11étendue du "chamy> de connaissa nces " de l ' i ndividu (cfr. p . 54) . 



Ces r cSsul tats et conclus i ons ne représentent , bi en sù..:r, ciue des 

indications gén ur a l es relatives au comportement de 1 111acheteur moyen" d 1un 

pos te T ,V. couleur. Le vendeur r era sans doute plus effica ce o 1il com1ait 

l es buts d I aclla t, la nature et l e r1ontant de r i sque per çu po.r chacun d e 

ses clients , indivi du ellement. La conna i ssance préci se de ces éléments es t 

cependant dif fi cile à, acquérir , c ar tous ne s ont pas toujour:::; r év é l és. 

De ï,1.~ ;11e s le message du ve:n.deur doi t tenir compte ü l a fo i s du 

risque per çu c onsciemment et du risque perçu d e manière i nconsci ente . Le 

vendeur doit él.Gs l ors être en mesur e de pr évenir l es doute s que sos clients 

pou:,:raient conoovoir à propos de 1 1 a cha t e t, da ns ce sens, une étude t elle 

que celle qu i vient d I êtr e réalisée est d I un grand intér'êt . 

Il os t toutefoi s important de remarquer qu e le v e nde1:.r possède, 

à ce su.j e t, u n dou bl o avanta~e g d 1une part, corn,ic l es r ém.1lta t s de 1 1en­

CJ.Uête 1 1 ont n i s e:1. évidence 9 l e s canaux de communica tian le plus général e-­

r:w n t uti lis és par l es consormn.ateurs sont les c anaux gérés pv:r l a fin .. rn ; 

c1 1autre part, le v e ndeur es t l a dernière p ersonne avec l a.C]_uelle l' a che t eur 

e s t en relation au moment de prendre la décision d ' achat. 

Ce derni er p oi nt est im:1orta nt et pen net à un vendeur que nous 

avons eu 1 1 occasion de rencontrer de déc l arer i 11 L I achete·,œ est es senti el­

l ement passif. Une fois qu I il a manifesté 1 1 intention cl I nchoter un produit, 

il 1 1 a chè t era . Le vendeur est souverai n s ' il r-emrüi t b i en sa f onction11 • 

Nous ne serons po.s aussi catégor i ques ca r, nous l 1avons démontré, 1 1ache­

tel'..r e s t très souvent ac_tif dans s a r echerche d I information s 7 il est néa n­

moins certa i n q_u e l e rôle du vendeur est essenti el . Son messa g e devrai t 

être y clans 1 101)tique de la théorie é tudi ée ici, dirigé sur l a distinction 

ent re l e riSCJ.l,e f onctiom1e l e t le risque soc i al , déter miné s i\ ~)artir de 

l a nature des lJu ·co d 1a cha t. Ainsi est-il apparu de mani ère si ;:,1üfica tive, 

nu cours do 1 1 cnqutte, q_ue les femmes t endaient à p ercev oir plue r1ue les 

hornmes l e risqu e cl 1ordre social . 

Enfin , dans le cadre du comport ement d ' a cha t que nous nvons en­

visagé col"lmc dor,1 ni nc d ' ariplica tian à l a théori e du risque 9 une . autre i m:pli­

oo.tion de marke ting très importante peut être dée,--agée . Bien qu I il ne se 
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se soit pas révélé auss i essentiel CJ.Ue nous 1 1 avions suppos6 1 le râlo de la 

famil l e est ccroenclo.nt r éel da ns èle nombreux c 2.s , ce qui noue por n1Gt ù. 1avan­

cer l a r -·opos i tion selon l aquel2- -, , l ors d I a cha ts qu i sui~.reï.1'C un processus 

de décision famili o.le 1 l e v e ndeur trouver a i t g:r2-nd int cfr12t 2~ l)osséder l e 

message a déqua t pour chaque memb:fe de l a famille. 

2. Conclusions génér a l es 

La pri ncipéÜ e conc lusion qu I on pui sse tirer de cette étude es t l e 

peu de correspondance entre la t hfo rie et l a réalité. Décidément , l e compor­

tornont du consm@o.t eur est i rrationnel. Non pas que nous noue attendions à 

voi r vérifiéos 1 .'._,TÊi,ce à cette enquête 9 t outes los hypothèses soulev ées da ns 

l e s cleu .. -x: pre;-üères partios, mai s 1 1 indépendance qunsi générale relevée en­

tre les v ari2.blos cle base surprend qu elque pou. Seul l e hé:'.sarc1 sŒ..1ble pré­

s ider à l 1u tilisa tian par 1 1 a cheteur d es différents moyens c7-ont il dispose 

pour r éduir e l e risqu e perçu. 

Nous préf érerions cey,endant parler 1 plu tôt que clG "h2-sar d " s de 

la per sonnalité et du tcm::iér ament de chaque i ndividu. ~h le hnsarcl_ joue un 

rôle certain d2.ns la f ë,cul té qu I ont certaines personnes do rencontrer des 

ru,üs con pétents en l a matière et sus cep t ibles d I apporte:-::, :':..e s renseicnements , 

c 1os t l a persmma1ité de l 1indiv..tdu qui expliqu e pourquoi , bion qu 1éprou-• 

v an t certai ns doutes à propos de 1 1 a chat envisagé , il ne t onte quo superfi­

ciellemon t do los apai ser , ou pourquoi, bion quo décl arant no poroovoi r que 

peu de ri squoJ il r e cherchG !ill.algré tout de très nombreuses inform~tions sur 

lo produit considéré . 

Dans l a l)ré sentation de 1 'étudo, nous avions relevé que l o choix 

de 1 ' achat cl I un lJcste T.V. cou leur cor,une domai ne a_' a 1;p lica tion au concept 

du r i squ e penï10ttr ait d I intégrer le processus complex1;:ë) de l a décis i on fa;:ni­

l i a l e cl I a chat. J.. 1 malyse de cet aspect promott 2.i t de rev~ti r un nfol i n t é­

rtt, mais - nous 1 'av ons souli g11é à plusieurs repri ses - le r'Ôle cl..e l a fa­

mille s ' est r évélé, dans ifte n0ïi1broux cas , d 1u110 f a i ble i111poi->t2,1100 1 ot par­

foie m~me inexi s tant. Un pourcentage élevé de personnes ont dé claré n 1av oir 

engagé aucun e c onversation av e c l es membres do lour f amill e , ot il sembl e 



quo l e degré do 117..:tt:'..cipa tion des membres à ces di s cussions 11 1 :i_nfluonoe en 

rien le montant de r édu c tion du :ri sque qui s I orère dans J. o.. fo .. mil l e . 

L1oric;i nalité n 1os t 1,ae, pour au t ant , absente de ce·cte é tude . Pour 

l a pr emière f oi s 21, notre coi·uiai ssance , l e processus comp l ot clc l a perception 

et du tra i t erncnt cl:t-1. risque fut développé è t anal ysé d.e 1110,ni G:L'G a::-1:,:œofondie . 

Pour la prerni ère fois égn.l cment 9 le concept du risque r eçut une Eè'.)JJ lica tion 

au oomportement cJ.u consom:i-,m t our l ors d. 'un a cha t spécifique . Eoua av ons , à oe 

sujet, mi s tr,1 s ,;ou.vent l 1a cc ont sur 1 1 im";)ortanc e de J. 1aapoot "a chat", do.ns 

1 1r~ tndo qu e noue avons rc'\al is oo , pui:.Jque c ' es t 2•, propos c1 1un g oho..t 'biEm dÉ~ 

turainé 9 plut6 ·c quo c11un proèl.t:i t 9 quo l 1a chotcur peut nour:cil' oort[d.nes ap­

vcéhcmsions . 

1 1 L movC\.t:i. on réside d onc dans 1 1 ob j ot clc 1 1amüyoo - un bi en déjà 

_a_q_l:.;_')_t -:§ - qui a p ermi s d I étudier 1 1 intécsra li t é du processus cl I o.. o:1at, tel Q_U I il 

s I es t aAroul é 11ou:r J.co so i xcmtc person;rns c Œ~;_iosc.nt 1 1 éd mntillon . Lo. straté-­

e,i.e do r ochurclie util i s ée à cette fin entra î nait 9 po.r 1 o f o..i t 1 1'ô: ,c , cortai­

n-.:s l acunes attc..ohfcios aux r ésulta ts e t conclusions dégagés do cotte ét--ua.o , 

l 2.cun2s quo nous avons oxposoos da:1S 1 1 introd.u ction de l a h 0 oi oi èmc portio . 

En p,':'.Xtimüi er 9 l e C'tr a ctèr o dynorüquu d ::: l a notion ,J.n r isque .m1.r2,it 

pu ttrc a oordé oi 1 1 é clmnti llon a vo.i t éto comriosé do futurs a cliot o'LffO d 1un 

}?Osto T.V . co·cJ.cni_:r e t s I il nous av n.i t é té possible do st~ivro cle prC:?s 1 1 évolu­

tion du degr6 de r isqu e per çu par chCl.que indi vidu 9 du ·c:co..ito :10:1t qu 1 il n1,por­

tai t à co risgy. c ot do l o.. ccrti tud o qu I il a cquéra.i t progro s siyorncnt de gngnor 

l e n ontn,nt mio on jeu dons ce·~·co s ituation . 

Dans l o oc,dr e do 1 1objoctif que nous nous étions fixé 1 1 étuc1e la 

::_, lus complète ;,ocs ibl o de s rné onnismos <le l a percep tion ot clu -t;r~ü·ccmcnt du ris­

que , cotte a:,)J1roch0 pouvait cependant r év 6lc2' corto.incs f :üblosoos . Il os t 

nJ:Jp2.ru , on effet, que pour do nombreu ses p orso:rmos , l o proco:::sus d ' a chat é t o.i t 

oxtrtrnorr,,ont oo'Lct, parfois un ou doux jours scul omcnt . Fous n 1c,u:r ions dès 
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lors p2,s pu oo~:11n1.-crc ces "futurs ache t eurs " et , dans c .:, cc.o f un t ypo non 

nc.ies-l i goablo cle 00L1p ortemont n 1 o.ur:-i.i t pu 'être é tu. tli é . 

En c onclusion, s i l os r t sul t o,t s n o sont p.::,s t ou jou:.:·s oc-ux qui 0t 2.i ont 

e spér és et si l es t:ro.i ts moyens dégagés do cot-co 6tude sont 11 o.rfo i s vagues, 

l o schéma d 12.ncèlyso de l a percep tion ot du trni toment du :cisqu.o os t t outefo i s 

on pl o.,ce . :Pans f,c, forme , il pourr ni t 0t méri tcr:-i,i t , noue Do::11Jlo-t-il, clc 

r e cevoir d 1aut~0c ~pplica tions . 

§ 
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Annexe 1 I 

LETTRE D'INTRODUCTION 

Nadame , Nonsi eur, 

Je suis étudiant de 3ème licence en Sciences Economi ques et 

Sociales aux Facultés Universitaires de Namur. Dans l e c;adre de 

mes é·cudes , j e dois rée.l i ser une enq_u~te aupr ès d 1un certai n nom­

bre cle propri é taires d ' un poste T.V. couleur . 

Pour recuei llir l es informations que vous voudrez me oomr1uni­

quer, il me serait 112cessai re de me rendre chez vous, pour un en­

tretien CJ.Ui ne devrait y.ias vous importuner plus d 1une demi- heure . 

J' aiuorais également , si cela était possible, quo soient présents 

cerne ,l e votre famille qui ont , un tru1t soit peu , pris part à la 

di scussi on précédant l ' achat. Je tiens dès k. présent à vous affir­

mer c1ue _lGs questions posées ne seront en aucun cas inc1isorètes, 

mais qu 1o.,u contraire , je m1efforcerai cle l es l a isser, dans l a 

mesure du possible, à un ni veau général et impersonnel. 

J I espère que vous réserverez un accueil f avoro..lJ l e à ma demande 

et , afin de connaître votre répons e , j e me permettr a i cle vous 

t él t~rhoner, l 1un de cos prochains j ours . 

Je vous remercie d ' avance et vous pri e d ' agréer, liadame , 

Monsieur , l ' expression de mes senti ments disti 11t:,nués . 



Annexe 2 II 

QUESTIONNAIRE T.V. COULEUR 

Int erview n '? , ______ __ _ 

Nom cle .i:'amill e : . _______________ _____ ···-· _______ ... ___ -

Adr esse : 

N° cle tél éphone 

Rensei gnement re9u par ~ 

Da t e d ' envoi de l a l ettre 

Da t e de(s) appel( s) g -------- -· -- -----··----

Date de 1 1 interview : . -- ---- ----- -

1) Pou r riez- vous vou s souvenir , tou t d I abord, do l a da t e ~L l aquel l e v ous 

av e z a cheté vot,~e po s te 

(Jou r de l a cm ,.rn2,nde ) 

T.V. Cou leur ? _ .. ___ .. _ . ___ .. ___ .. _________ __ .. ___ - -

2) Aupar avant, bien sûr, voua avi ez pri s l a décision d 1 a chetor cc ~oste 

qu e vous J:iosaécloz ma intenant . A quelle da t e , a pproximat ivernent, fut 

pr i se cette décis i on? 

Etait-ce, 1 ou 2 jours avant . . - - - - .. - - - - - - .... - · .. - . ( ) 
. 01rcTe 3 jours et 1 nemaine avant .. . ___ ( ) 

. entre 1 e t 2 semaines avant __ --- -- ( ) 

. en-~re 2 sema i nes e t 1 moi s avant . . - .. - - .( ) 

• r, l u s d 11 mois avar ·'; ..... ·-···-- ··- ···- ··· ---- ( ) 

3) Profession exercée pa r l e pèr e 

l a mèr e 
------ - • --- • ------------- ----- · 

4) Re levé des l!ledb:res de l a f ami lle (pr ésents ou non ) ~ ayant participé 

aux discussi ons concernan t ce t acha t : 

------- ----- --- -------------------- -------- ---- ---
•• ·- - - · - - -- - - ·- ·- · - -- - - - - ~-' - - ···--· ,- - - - - ·- •• • • • - - - -- -.-.- -- - ...,._...._......,_ • ..__,_-.;.. - ...._._.,_.__,... __ ..,.._,,.. __ ,-, , - ........ ....-•• ~...r"- ..... ____ -- ... -

E-ventuell er,ont , nom e t adr esse de ou d es per s onne s aboontes ; 

• ·- --- - - --·- - ·- - - - - - -- .. - - ·- •• - - --.- - - -- ------- --------
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Statut familial : 

1) Quel est celu i d ' entre vous ci. ü, l e premi er, a émi s la sugges tion 

d ' acheter une T.V. Couleur, 

A quell e date approximativement ? 

-----------

2) J,orsqu'on vou o a parlé pour la premi ère fo i s de cette intention d 1a ohe-

ter une T. V. Couleur ( ou lorsque 1 1id ée vous en est venue), c1uels é,t a ient 

l es doutes 1 l es appréhensions que vous formulie z à l ' égard de ce produit? 

en_ ce_ CJ. ui _concernait g 

- l e prix très élev é ____ -··· 

- l a durée de vie des tubes 

J ' ava i s 
beaucoup 

d 1appr éhens i 

J' ava i s 
peu d 1al)-

' préhension 

Je n ' ava is 
aucune ap­
IJréhens i on 

+----·-·· - .. ----- -----

- la po Pm i bil i t 8 de pannes ---·-•--· --·--· ------------,---·---·--- --··--------

- le sys t ème en vigueur en Belgique --- ----- ----· ------------f--- - ----

- le nombre d 1 éni :::; s ions en couleur 

- l a v aleur des programme s 

- l a netteté des couleurs 

- l a possibilité d 1une ba i sse de 
pri x t oute pro che _____ .. ___ . -··- ____________ ----

---·-------- -·-··--·- ---

3) Considérez- v ou s :personnellement qu ' il y avai t a insi 

- une grande part de danger ------- ( ) 

- quelque danger ------- ----------- ( ) 

- :r.ieu d e da nger ·-· __ ------- ---- ( ) 

- aucun danger ····-------- _____ .. ( ) 

à a cheter un poste de T.V. Couleur? 
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4) De même , pourriGz- vous classer l es différents biens suivants selon 

1 1importance du danger que vous percevez o, leur a cha t? 

Considérez on outre , que les marques qui vous pr oposent ces produits 

sont nouvelleo sur l e marchl et vous sont donc incon:.:u es . 

Par exemple, cons i dérez- vous que l ' a cha t d ' une voi ture de 100 . 000 frs 

environ 9 d 1uno rna r que qui ne vous est pas f amilière , cŒ1porte un ti~ès 

grand danger~ w.1 grand danger , qu elque danger, peu de denger ou aucun 

danger? 

- une voiture c.1 1 environ 
120 . 000 francs 

- une r adio :~)orto.t ive 

- une maclline 2i., laver l a 
vai sselle (-:- 15 . 000 frs) 

- une ca f etière électrique 
(,2: 1.5 00 frs) 

- une 1r . V. noir et bl anc 
(,:±: 15 . 000 frs) 

t rès 
gr and 
dan __,er 

grand que l que peu de 
danger danger danger 

8.U CUn 

danger 

5) A qui , dans votre f arPille , avez- vous fait par t de ces a;î;,réhens i ons 

concernant : 

l e ;,ri x de la T. V. Couleur 

- l o. durée de vi e des tubes 

- l a ~Jo :_;s ibil i t é (l e pannes 

- l e sys t ome en vigueur en Belgi que . 

- 1G nonbre d'émi ssions en couleur --- -- -----· - ----------------------------

- l a valeur des programfües en couleur ------- - - - - -- -- -- -- -- - --- - --

- l Et pos3ibilité d 1une baisse de prix toute pr oche 

6) Concernant ces n~1-;ies rioin ts, 1 1 avis de cette (ces ) per sonne ( s) vous 

a- t - il r a ssuré tout à f a it, beaucoup , assez bi en , peu ou i,as du t out ? 
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tout à 
fait 

assez 
beaucoup b " -1Jeu 

l eil 

pas du 
tout 

- l e pri x très él evé 
-----4_, _______ . - ·· --· 

- l a dur ée do vie c.les tubes --- - -------- - --- __ , ___ ___ -·--··--- - --- · - - - - ---

- la ·:;i oss i bi l i té de pannes 

- l e sys t èno en vigueur en Belgi qu e 

- l e nombra cl 1 ci·üss ions en couleur 

- l a v a l euJ: des programnes --·-· --- ------·-- -

- l a netteté des couleurs ________________ , __ 

- l a possibili té a. 1une baisse de 

prix toute proche 

7) Pou r riez- vous ins crire tous l es membres de votre f ami lle , y CŒlpri s 

vous-même, dans les 5 colonnes 9 suivant QU 1 i l s ont parti cipé 

à pre;,que 
t outes l es 
di scuss i ons 
concernant 
l a TV Coul eur 

à beaucoup 
de ces 

di s cussi ons 

à assez bien 
d e 

d i scussions 

à peu de 
ces 

di scuss i ons 

à auaune 
clos 

di scussions 

8) Pourr i ez- vous inscrire tous les membres de votre f arnill c 1 y compri s 

vous- même , dans l es colonnes sni vr.mtos , selon l e. va lelŒ de l eur parti­

ci pation dans les discussions concernant cet a cha t? 

Il apportait l:ieau­
ooup de nouvelles 
infoxma tions 

Il apportai t peu 
de nouvelles 
informations 

Il n ' apport a it 
j or:1a is de nouvelles 
informa t ians 
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9) Lo:rsqu 1 on vous a :parlé pour l a pre::rière f oi s de cette i ntention d 1 ache­

ter un poste cle T.V. Couleur (ou lorsqu e 1 1idée vous en es t venue; 

ave~:-v ous p ensé directement \ une mm·que bien particulière ? 

3i oui, l aquelle ? 

Et pourquoi t elle marque? - .. --- ----·- ·----·-··-----·- ··· ----------··-------------

10) Venons - en aux i1erso1n1es extéri eures à votre farülle , o, 1 1 eJcception des 

vendeurs , coi1cessionnaires , r epr ésentant s ou f,JTossi stes Gl1 T .V. 1]ouleur. 

Voudri ez-voua indiqu er ave c que l les personne s ( en r:1entio11.nru1t leur 

qualité , c 1est- à- dire un ar,_1 i , un cousin, etc . . . ) vous av ez parlé de 

cette intention d 1acheter un poste de T.V. Couleur? 

- ---. - · - -· • •••• ·- - ·-· - ·- - ·-- -~ .... - - - - · - ..... _ - u •• - -- - - - __ ,..... - - ·- • • · - •·- - -- - -- -· -- - - -- - - - - - - - - - - - - - -- - -

• --. -·- · · . -- --- - ••/f1.-.••''T".•·. -

Et combien de f ois ? 

- i nc i cleï.'!lnent (1 ou 2 f oi s ) ----···-- ----·- - ----- - - __ ( ) 

- quelques fois (2 à 5 fo i s) ( ) 

- assez souvent (plus de 5 fois) ( ) 

11) Lem av ez- vouo demandé cer t : ins r ense i gnements '::' 

Si oui, concerna ient-ils 

- l a valeur cl.es couleurs - cl 1une mar que - ------ --() () 
de plu s i eurs mar ques .. --- ---· ( ) ( ) 

- ùe l a T.V. Couleur en g6néral -( ) ( ) 
- les prOCT él.J'Jr•1es couleur et l eur - valeur, qu alité __ - ... - ---- -() () 

- nombre - - -· - -· -- -- -· - - - -- -- -· - .. -( ) ( ) 
- obj e t 

(vari é t és, journaux parl és, . .. ) 
( ) ( ) 

l e prix !11oyen - d 1u.ne marque .. - ------ ----------------· - -- ---- ( ) ( ) 

- de plu.s i eurs marques -- __ - .. . _ ---- ------- -- ( ) ( ) 

l a du.r ée de vie des tubes •·····- - -··· ··-------·····-------- - - - --- () () 

- l a poss ibil ité de pannes - . - .. - .. .. -- - - . - .. ·- - . - -( ) ( ) 

.. ---- -··---- ------ --- () () 
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12) Parmi ces personnes , combien poos èdent ell es-mê mes un poste de T. V. 

Couleur? 

13) Que~l es sont les personnes _vendeurs 9 concessionnai~_,es , cro so i stes, 

r eprésentants, , . . ) avec l esquelle s vou s avez parlé de cet a chat ? 

Et combi en de fois ? 

- inci dennent (1 ou 2 fo is) __ ______ ___ _________ _ ( ) 

- CILWlq_ues fois (2 à 5 fo i s) ... ------· -·- --·---- ---- --- ( ) 

- a ssez souvent (plus de 5 fo i s) .. . - ·- __ __ __ --· _____ ( ) 

14) Leur avez- vous demandé certains rensei gnements ? 

8i oui , l esquels? Concernaient-il s 

- l es car a ctéristiques techniques - d 'une marque _ -·· -·-··· · () () 

- de plusi eurs marques ( ) ( ) 

- de l a T.V . Coul eur ____ __ ( ) ( ) 
en généra l 

- l a va l eur des coul eurs - d 'une marque -- --·-------------- __ ....... ( ) ( ) 

- de plusi eurs marques .. _____ . .... . ( ) ( ) 

- de l a T.V . Cou l eur en génér a l --- - ( ) ( ) 

- l e prix ï•1oyen - d ' une marque - ---- ----------- - ----- - - - - ( ) ( ) 
- de pl uski r s marques ---- ·· ------ - ----- ------- ( ) ( ) 

l a durée cle vie des tubes . ... _____ _______________ __ ___ _______ ( ) ( ) 

- l a posaibilité de pannes . _________________ ___________ ____ __ ___ ( ) ( ) 

- l e s conditions de paiement --------- - ------------- ------- ·· ···· C) ( ) 

- l es garanti ea offertes . --- . ------- --------.----·-·-·- ----- ··. --- ( ) ( ) 

··-- •. ---··· ·--· ···- ------·- ··· --- ----·--· - ·- · . - ·- · -··--•··---·. - ·-------- ( ) ( ) 

15) Avez- vous lu des prospectus ou des art icl es concernant l es postes 

de certaines marques? 

Si oui, l esquels? 
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16 ) Av e z- vous eu re cours à certaines publica tions objectives concGrnant l a 

T.V. Couleur en généra l , ses ca r a ctérist i qu es , ses avantac;es, ses dé­

fauts ? 

Si oui , l eoqne lJ. es ? 

- Tcs t-.1\.clmts - - - - •• - - - - - - -- . ( ) 

- - -- ··-·---- --( ) 
- Eons , ache teurs -·--- ---·--·- -- --· ( ) 

( ) 

- - -· --- - ... - - ·- -· -· . -- -· - . .. - - - . ., ... -· -- . ( ) 

17) o,uellos étc..::i.ei.1t :pour vou s l es pri ncipal es so,t i s f a ct ionr.: que vous 

espéri ez J:-o tirer de ce t a cha t ? 

le fai t de ~ 

pouvoi r en fair e prof i t er certains 
v oisins, co: '.nai ssances, parents. . .. 

- pr ofiter de cGrtai ns dé t a il s , non 
percepti bl es o~ noir e t blanc 

- l)Osséd er un poote qui r etrace f i dè­
l ement l es c ouleur s 

ri ou voi r diocutGr ave c d I au ti·es pro­
pri é tai res J 1une T. V. Coul eur de l a 
qualité des c oul eurs d ' une cer t a ine 
émi osi on ---- -

Etait- ce 
1 

surtont un peu nu llement 

pouvoi r v an t e r 2t ceux qui })Oss àdent 
u:ne '1' . V. noir et blanc , l es avanta-
ges d 1une 'l'.V. Cou l eur _____ ··-·----- ~-

r egarder l a viet le monde , l es év é- 1 

ne.,._~ent s tels qu 1ils s ont , c 1es t - à-
di re fait s d e coul eurs vari ées 

j e n 1y 
a i pas 
sonr.ré ... ... ~ ·--



18) Venons - en .à ;_1résont à l a c16cis ion d ' a chat elle- m me. 

Et tout c1 t a.bo:rc1- ; par qui cot t e décision fu t - ollo prise ? 

Plus précisér.io:1t, cette porsor..no a-t- ollo T)I'is la décision 

- coule ----- -- ----- ------ ------ - -- - -- ·-- -----··· ·-·---- ---·---- · ( ) 

- apr ;:;s av oi r r eçu l ' avis d ' autres membres .... ___ _________ ( ) 

l cs ql1_c J. s ? 

-- --------------- -- -------- ----- ---------- -------------------· 
- i nfl u encé indirectement par d ' autres membres ______ _{ ) 

l esquels ? . 

- ff ' r :) s avoir requi s l 1accor d d 1autres melIDllbres ___________ ( ) 

l esquel s? 

19) Lorsque l o, dé cision d ' a cha t fut pr i se 9 subsistait- il en vous certains 

doutes non eHcore apl anis ? 

Et plus précj_ séiin.ent , en ce qui concerne 

- les cn.r2-ctéristiques techniques de la 121nr que choi s i e ( ) 
(clur6e dD vio des tulJes , pœsibilité::i de ;xmnes .. . ) 

- l a valel'..:i.' d es couleur s de cette u;,,rque • --- ----· - ( ) 

- l e syst2:ne eiî vigueur en De lgique . -····-· ... - ( ) 

- l a qualité clos progr:::i,nmes couleur et leur nombre .--- - () 

- le prix ·cr ès é l evé - ------------- -------------- -------- ·-· ( ) 

l n pos s i b i l ité d 1une bai sse des pri x t oute proche ------ ---{ ) 

- l a pos Gi,)ilitG d 1o,mélioro. tions t e chniques futures -------- ( ) 

--------------- --- ----- ------ ----- ------ -- --- -----{ ) 
- .. ·- .. - - - - - - - ·- .. - - - - - - - - - - - - - - - ·- .. - - ( ) 

20) A quel niveau d ' ensei gnement avez- vous a rr~té vo s é tudes ? 

OU, si c e2.:i. es- ci ne sont p2-s ter minées, 

que lle s é t udes ~)oursuive z- vous ce tte année ? 




