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Appréhender les attitudes et les
comportements du consommateur
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En bref

# Langue(s) d'enseignement: Francais
# Méthodes d'enseignement: En présence
# Organisation de I'enseignement: Formation initiale

# Quvert aux étudiants en échange: Oui

Présentation

Description
La recherche marketing en consumer behavior a proposé de nombreuses propositions de modéles de comportements des
consommateurs. La validité empirique de ces modeéles souléve beaucoup de difficultés. C’est pourquoi, au travers de ce cours,

apres avoir exposé le modele de Engel, Blackwell et Miniard, une ouverture culturelle et expérientielle viendra enrichir le cadre
conceptuel.

Objectifs

Au travers d’un modele de synthése du comportement du consommateur, I'étudiant pourra analyser les différentes problématiques
marketing nécessitant une compréhension fine des différentes influences. De plus, la question de la valeur occupant une place
centrale aujourd’hui, il est nécessaire de comprendre son processus de création et comment le marketing y participe.

Heures d'enseignement
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Pré-requis obligatoires

Pour aborder ce cours, I'étudiant doit avoir une connaissance des enjeux du marketing opérationnel d'une part et d’autre part
avoir des repéres en sociologie de la consommation. La connaissance des produits de grande consommation constitue une base
pour illustrer les différentes situations de consommation.

Programme détaillé

Le cours est organisé en cing chapitres afin de proposer un panorama les différentes variables qui influencent la décision d’achat
et le comportement de consommation.

Chapitre 1 : Décrire la décision d'achat.
Chapitre 2 : Comprendre la consommation.
Chapitre 3 : La décision : un enjeu marketing.
Chapitre 4 : L'expérience de consommation.

Chapitre 5 : La théorie des nudges : quels enjeux pour le marketing ?

Compétences visées

Avoir la capacité d’analyser un scénario d'achat et des processus de consommation.
Identifier les leviers de cocréation de valeur.

Elaborer un plan d’action marketing adapté.
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Infos pratiques

Lieu(x)

# Angouléme

En savoir plus

# https://iae.univ-poitiers.fr/
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