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Ementa: Ementa: Definigcbes e conceitos de consumo, comportamento do consumidor,
consumismo, consumerismo. O nascimento do consumo. Os modelos cientificos e as
teorias do comportamento do consumidor. Tipologias do consumidor. O consumidor e 0s
grupos. As etapas do processo de consumo. Métodos para analise do comportamento do
consumidor.

Objetivos Especificos:

1. Desenvolver conhecimento tedrico referentes a comportamento do consumidor e seus
modelos tedricos.

2. Desenvolver habilidade em pesquisa sobre temas de comportamento do consumidor.

Desenvolver analise critica e competéncia na aplicacdo dos conceitos apreendidos
em casos reais de marketing e comportamento do consumidor.
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Contetdo Programaético

Consumidores no mercado

Percepcéo

Aprendizagem e Memodria

Atitude e Persuaséo

Tomada de deciséo e processo de decisoério
Compras Online (ARTIGOS CIENTIFICOS)
Comprar e descartar

Atitudes indesejaveis do consumidor e atitudes implicitas (ARTIGOS
CIENTIFICOS)

9. Tomada de deciséo organizacional
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Metodologia

- Leitura prévia dos capitulos para aquisi¢éo preliminar de conceitos e fundamentacao
para os debates e execucdo de atividades das aulas;

- Atividades aplicadas;

- Estudos de casos;

- Aulas expositivas;

- Desenvolvimento de projeto proprio de pesquisa de marketing;

- Preparacgéo e apresentacdo de seminarios com base em artigos cientificos.

Critérios/Processo de avaliacdo da Aprendizagem

3.

Prova 1 — 32,5% da Nota
Prova 2 — 32,5% da Nota
Pesquisa aplicada — 20%

4. Nota de participacdo — 15% (Questdes, seminarios e atividades de verificacdo
de leitura prévia)
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Cronograma
AULA1
1. Consumidores no mercado (Cap. 1):
1.1 O comportamento do consumidor é um processo
1.2 O comportamento do consumidor envolve muitos atores diferentes
1.3 O impacto do marketing nos consumidores
1.4 Etica de marketing e politicas publicas
15 O lado obscuro do comportamento do consumidor
1.6 O comportamento do consumidor como campo de

estudo AULA2 e 3




2. Percepcéo (Cap. 2)

2.1 Consumo hedénico e design, valores hedbnicos e utilitarios
2.2 Exposicao, atencéo e interpretacdo

AULA 4 — SEMINARIO 1 E ATIVIDADE

APLICADAAULAS5e6

3. Aprendizagem e Memoria (Cap. 3)

3.1 Modelos de aprendizagem, tipos de produtos, contexto de compra e
consumo, caracteristicas do consumidor

3.2 Emoc¢ao como informacgéao

3.2 O processo de motivagao e envolvimento do
consumidor AULA 7 — SEMINARIO 2 E ATIVIDADE
APLICADA

AULA8e9

4. Atitude e Persuaséo (Cap. 7)

4.1 Modelos de atitude

4.2 Formacéao da atitude

4.3 Mudanga da atitude e o marketing

AULA 10 — SEMINARIO 3 E ATIVIDADE APLICADA
AULA 11 — AULA DE DISCUSSAO SOBRE ASSUNTOS DA PROVA
1AULA12 - PROVA1

AULA13E 14

5. Tomada de deciséo e processo de decisério (Cap. 8)
5.1 Modelos de processo de decisdo

5.2 Etapas do processo decisorio do consumidor

AULA 15 — SEMINARIO 4 E DECISOES DE COMPRAS ONLINE (ARTIGOS
CIENTIFICOS)

AULA 16 — Atividade aplicada

AULA 17 — SEMINARIO 5 E ATIVIDADE
APLICADAAULA 18 e 19

6. Comprar e descartar (Cap. 9)

6.1 Efeitos situacionais sobre o comportamento do consumidor: efeitos sociais e
fisicos, influéncia contextuais, influéncia dos outros consumidores, caracteristicas
demogréficas e comportamentais do consumidor

6.2 A experiéncia de fazer compras: atmosfera de loja, varejo online
6.3 O papel dos vendedores




AULA 20 — SEMINARIO 6

AULA 21

7. Comportamento compulsivo e consumismo (ARTIGOS

CIENTIFICOS) AULA 22 — CORRECAO DA PROVA 1

8. Atitudes indesejaveis do consumidor e atitudes implicitas (ARTIGOS
CIENTIFICOS) AULA 23 — ATIVIDADE APLICADA

AULA 24

9. Métodos de pesquisa para analise dos processos de decisdo do consumidor
AULA 25 — ORIENTACOES PARA PESQUISA APLICADA EM AMBIENTE DE COMPRA
AULA 26 e 27 — TRABALHO DE CAMPO E ORIENTACOES EM SALA

AULA 28 — TOMADA DE DECISAO ORGANIZACIONAL (Cap.

11) AULA 29 — DISCUSSAO DOS CONTEUDOS DA PROVA 2

AULA 30 — PROVA 2

AULA 31 - APRESENTAQAO E ENTREGA DOS RELATORIOS DE
PESQUISAAULA 32 —- CORRECAO DA PROVA 2 E RESULTADOS FINAIS




