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Nouvelles tendances de consommation 
 

 

Niveau : M2 

Volume horaire : 24 

Crédit ECTS : 2 

 

Nom et Fonction de l’enseignant : Christine GONZALEZ, Professeur des Universités 
 

Objectifs du cours : Comprendre le consommateur et ses évolutions et cerner les attitudes et les 

comportements du consommateur 

 

Compétences visées :  

● Analyser les tendances de consommation des clients  

● Identifier une clientèle cible ou des prospects  

● Etablir des prévisions, des évaluations, des recommandations, des perspectives 

 

Plan du cours : 

I. Vers une plus grande sobriété 

II. Vers une alimentation plus durable 

III. La consommation collaborative 

IV. La priorisation du bas prix 

V. Recycler ses vêtements 

Modalités d’évaluation : Exposés ; Examen 
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