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OBJECTIVOS

A disciplina de Comportamento do Consumidor do 2.° Ano do Curso de Gestdo de Comércio e
Servicos é uma disciplina semestral obrigatéria, de natureza tedrico-prética, com uma carga horaria
semanal de 4 horas.

Pretende-se que o aluno seja capaz de:

Compreender o consumo de massas e os diferentes estilos de vida, associados a habitos e
praticas de consumo distintas. O consumo simbélico. As diferentes perspectivas entre o
consumo economico e cultural. A importancia do lazer no consumo.

PROGRAMA PREVISTO

Estudo do consumidor nos contextos individual, grupal e social. Anélise das principais variaveis
psicossocioldgicas, teorias do consumo e as grandes questdes contemporaneas derivadas do
branding, globalizagdo e crescimento do retalho. Também foca movimentos de consumidores. Teorias
e modelos de satisfagéo do consumidor. Principais variaveis de analise e de segmentacao.

1. Introdugdo ao marketing
1.1. Evolugdo do conceito de marketing
1.2. O marketing na sociedade
1.3. 0 marketing cria valor

A3
2. Estudos de mercado /

2.1.0 que é um mercado — sentido restrito e sentido lato |
2.2.Factores de evolugio de um mercado



2.3. Principais metodologias de estudo dos mercados

3. Teorias e modelos explicativos do comportamento dos consumidores
3.1. Variaveis explicativas individuais
3.2. Varidveis explicativas sociologicas e psicossociolégicas
3.3.0 processo de tomada de decisio

4. Segmentacio e Posicionamento
4.1. Principais critérios, razdes e processo de segmentagdo
4.2. Principais eixos de diferenciac¢do

5. Politicas de marketing
5.1.Marketing-mix: novas variaveis?
5.2. Globalizagdio e movimentos contempordneos dos consumidores.
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CRITERIOS DE AVALIACAO

A componente principal de avaliagdo sera garantida pela assiduidade, realizagao
de trabalho de grupo com apresentagdo oral e escrita obrigatéria e ainda a
realizagdo de um teste em sala, no decurso do periodo de aulas. A nota alcangada
nestes trés elementos avaliativos corresponde & nota final da unidade curricular.
Caso o aluno n&o atinja a nota minima de 10 (dez) no conjunto dos frés elementos,
tera que realizar um exame escrito na época normal de exames que valera por si
s6 100% da nota.

Assiduidade (15% da nota final) — o aluno que opte por avaliagéo continua devera
comparecer a um minimo de 70% das aulas leccionadas. Os alunos com estatuto
de trabalhador-estudante estardo dispensados desta obrigatoriedade, devendo
realizar os trabalhos/testes propostos na avaliagéo continua caso o desejem (nesta
circunstancia o trabalho de grupo e o teste valerdo cada um, 50% da nota final) ou
optar por avaliagdo em exame na época normal.

Trabalho de grupo (55% da nota final distribuidos da seguinte forma, 25% para
apresentagao oral, 15% para apresentagéo escrita e 15% para a discusséo)

Teste escrito em época de aulas (30% da nota final).

Avalia¢do Continua

Avaliagdo Periodica
Avaliagao Final Decorre imediatamente a seguir ao término do ano lectivo, valendo por si s6 100%.

OBSERVACOES

HORARIO DE ORIENTACAO TUTORIAL
Dia Horario Local
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