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Modelos de comportamento do consumidor. Influências culturais, individuais e de grupos. Segmentação do consumidor. Comunicação e persuasão. Tendências do comportamento do consumidor brasileiro
OBJETIVOS: 

Compreender os mecanismos que regem o comportamento do consumidor;

Reconhecer as influências psicológicas do comportamento do consumidor.

Compreender as influências sociológicas do comportamento do consumidor.
	1. CONTEÚDO PROGRAMÁTICO

1. O Consumidor
1.1 Transformação do consumidor ao longo do tempo;

1.2 Segmentação de mercado;

1.3 Mercados consumidores globais e locais.
2. Os Processos Decisórios dos Consumidores
2.1 Reconhecimento de necessidade e busca da satisfação;
2.2 Avaliação das alternativas de compra;
2.3 Compra;
2.4 Consumo, satisfação e descarte.
3. Diferenças Individuais
3.1 Recursos do consumidor;
3.2 Conhecimento;
3.3 Atitudes e motivação;
3.4 Personalidade, valores e estilo de vida.
4. Processos Psicológicos

4.1 Processamento da informação;

4.2 Aprendizagem;

4.3 Influência nas atitudes e nos comportamentos.
5. Influências Ambientais
5.1 Cultura

5.2 Influências étnicas;

5.3 Classe social e status;

5.4 Influência pessoal;

5.5 Família e domicílio;

5.6 Influências situacionais.
6. Consumerismo e a responsabilidade ética


METODOLOGIA
O Modulo será ministrado com base em aulas expositivas, debates e apresentação de casos. Haverá também apresentação de seminários. A participação do aluno nas aulas, nos debates e nas apresentações é imprescindível.

CRÍTICA

Comentários e perguntas em sala de aula.
Material  com abordagens específicas.

VIVÊNCIA

Trabalho prático: desenvolvimento e apresentação de artigo para analise.
AÇÃO

O desenvolvimento e apresentação de reescrever um artigo deverá ser feito no decorrer  deste módulo, sob o formato de trabalho em  grupo avaliados com base em sua pertinência ao tema, rigor científico e, principalmente, profundidade de análise e criatividade crítica.  Cópias e plágios de qualquer tipo não serão tolerados!

Sempre que possível, depois de uma parte conceitual, o restante da aula será dedicado à aplicação prática com orientação do professor.
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