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Objectivos de Aprendizagem

Os principais objectivos da unidade curricular assentam na aprendizagem de
conhecimentos por parte do mestrando de modo a: - Conhecer como aplicar teorias
economicas, psicologicas, socioldgicas e antropologicas e combina-las de modo a
explicar o comportamento do consumidor; - Adquirir conhecimentos

Contenidos Programaticos (resumido)

Andlise do comportamento do consumidor; Processo de decisdo de compra; Satisfagdo e
lealdade do consumidor; Comportamento do consumidor e estratégias de marketing.

Contetidos Programaticos (detalhado)

Anélise do comportamento do consumidor: Teorias do comportamento do consumidor;
Motivacdo e envolvimento; Percepgéo, memoria ¢ aprendizagem; Crengas, atitudes e
comportamentos; Comportamento do consumidor nos servigos. Processo de decisdo de
compra: Processo de mudanga; Modelos de decisdo do consumidor; Reconhecimento do
problema; Procura de informacio; Avaliagdo e selecgdo de alternativas. Satisfagéo e
lealdade do consumidor: Modelos de satisfacio e lealdade; Indices de satisfacio;
Satisfacdo e deleite. Comportamento do consumidor e estratégias de marketing:
Segmentacdo; Decisdo do consumidor e estratégias de marketing.

Coeréncia dos contetidos programaticos com os objectivos

Metodologias de ensino

Aulas teoricas-praticas onde se propde a resoluco de casos praticos. Privilegia-se a
discussdo de textos e a analise de casos actuais. Os alunos também realizam trabalhos
individuais e de grupo no decorrer das aulas, sendo apresentados e discutidos.

Coeréncia das metodologias de ensino com os objectivos

Metodologias de avaliacéio

Avaliag@o Continua: Frequéncia. Prova escrita. Nota minima de 10 (dez) valores.
Avaliagdo Final: Exame. Prova escrita. Nota minima de 10 (dez) valores.

Pré requisitos




Nio aplicavel.

Bibliografia principal (max 4 ref.)

- Kotler, P. e Keller, K. (2006). Marketing Management. L: Prentice Hall

- Evert Gummesson , . (2002). Total Relationship Marketing Rethinking Marketing
Management - From 4Ps to 30Rs,. USA: Butterworth-Heinemann

- Lindon, D. e Lendrevier, J. € Dionisio, P. e Rodrigues, J. (2004). Mercator XXI. Lisboa:
Publicagdes Dom Quixote

- Shy, O. (1996). Industrial Organization: Theory and Applications.. Cambridge: MA:
the MIT Press

- Smith, P. R., Taylor, Jonathan (2004), Marketing Communications, Kogan Page.

Bibliografia Complementar

Artigos e textos de apoio, de revistas e jornais cientificos, definidos pela docente.

Journal of Marketing Management

Journal of Strategic Marketing Journal of Personal Selling & Sales Management
Journal of Organizational Behavior

Journal of International Consumer Marketing

The International Review of Retail Distribution and Consumer Research
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