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EMENTA: 

Estudo do comportamento do consumidor organizacional e/ou individual; das influências 

culturais, subculturais, individuais, familiares e de grupos; do processo de decisão de compra 

(reconhecimento do problema, compra, uso e descarte); das emoções (positivas e 

negativas); dos processos que guiam o comportamento individual (memória, aprendizagem, 

percepção, atitude). 

 

CONTEÚDO PROGRAMÁTICO: 

 

1. Comportamento do consumidor 
1.1 Comprar, ter e ser 

 

2 Consumidor como indivíduo 
2.1 Percepção 

2.2 Memória 

2.3 Motivação e valores 

2.4 Self 

2.5 Personalidade 

 

3 Consumidor como tomador de decisão 
3.1 Atitudes e persuasão 

3.2 Tomada de decisão 

3.3 Comprar e descartar 

3.4 Tomada de decisão individual e organizacional 

 

4 Consumidor e subculturas 
4.1 Grupos e mídias sociais 

4.2 Classe social e estilo de vida 

4.3 Subculturas 

4.4 Culturas 

 



CRITÉRIO DE AVALIAÇÃO: 

Componente do curso    Peso 

- Seminários/Participação em classe  30% 

- Análise de artigos    30% 

- Short paper     40% 
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