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Objetivo geral:

Analisar o processo de tomada de decisédo dos individuos sobre como utilizar seus recursos nos
itens relacionados ao consumo. Isto inclui o estudo do que compram, porque compram, quando
compram, onde compram, a frequéncia com que compram e a frequéncia que utilizam. Definir
estratégias de marketing desenvolvidas a partir do conhecimento sobre o comportamento do
consumidor.

Conteldo programatico:

Comportamento do consumidor e estratégia de marketing
Variagfes culturais no comportamento do consumidor
Influéncias do Grupo sobre o Comportamento do Consumidor
Percepcéo

Aprendizado, Memarizagéo e Posicionamento de produto
Motivacao, Personalidade e Emocéo

Atitudes e Influéncias sobre as atitudes

Autoimagem e Estilo de Vida

. Influéncias Situacionais

10. Processo de decisdo do consumidor

11. Processos pOs-compra, satisfacdo do cliente e compromisso do consumidor
12. Comportamento do comprador organizacional

CoNohwWNE

METODOS UTILIZADOS

Desenvolvimento do Curso:

Para o aproveitamento adequado do curso, € imprescindivel a leitura dos capitulos do livro-texto, e
outras leituras recomendadas na bibliografia.

Metodologia:

Aulas expositivas; discussdo de casos em sala de aula; Trabalho em grupo (Vide instru¢des ao
fim do programa).




Critérios de avaliagao: Peso

Frequéncia e Participacdo em sala (TA).......ccccovereeeeeniennns 1,0
Entrega das tarefas individuais (TI).............cccoeeeiiiiiieenenenn. 15
Prova (individual) ..............cccc 4,0
Projeto final do CUrSO €M grupos...........cceeeeiiiiiiiiiiieeaannannns 3,5

Critério de reavaliagao:

Prova de Reavaliacdo para os alunos que obtiveram média final < 5,0 (cinco) e >3,0 e frequéncia >=
70%. A nota final serd a média aritmética entre a média final do curso e a nota da prova de reavaliagéo.
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Sites a explorar:

WWW.popai.com
www.faithpopcorn.com

WWW.ama.org
www.mundodomarketing.com.br



http://www.popai.com/
http://www.faithpopcorn.com/
http://www.ama.org/
http://www.mundodomarketing.com.br/

ANEXO 1 - CRONOGRAMA — Comportamento do consumidor
RAD 1402 — Terca Feira — 10h00 as 11h40

Bibliografia obrigatéria

AULA | DATA ASSUNTO &
Tarefas a entregar
01 02/08 | Apresentacdo do curso e Métodos de g:gg;ama do curso e Roteiro para trabalhos em
gcr)abezljr;?].ssjr;ri)gortranc;lgracio é?;g?é)r?;\;nen;g TA_1 - Consumidoras de servigos mecanicos
. P 9 Cap 1 do livro texto base - Hawkins
Marketing
Cap 11,12 e 13
02 09/08 szi)oéesosr?arggnfgg]op?or?syng’igilro Geral de Tl_1) Reportagem/caso sobre estratégias de MKT
P ’ elaboradas a partir de algum aspecto do
Técnica de entrevista em profundidade comportamento do consumidor.
03 16/08 | Renda, ciclo de vida da familia e cultura ;llj_dzio- Relatorio de entrevista em profundidade +
como influenciadores do consumidor. TG._1 - Entrega da composicio dos grupos e tema
Técnica: Netnografia — Os rastros do | para Projeto final
consumidor na web (TA_2)
N Cap 5
04 23/08 | Percepcao T1_3) Analisar blogs e redes sociais em busca de
Técnica projetiva (TA_3) comportamentos, e habitos do consumidor da
categoria de produto foco do trabalho em grupos.
05 Aprendizado, Memorizagéo e | Cap 6
30/08 | Posicionamento de produto. Tl_4 — Entrevistas (2) usando técnicas projetivas
Relatério + transcri¢do + 2 audios
06/09 | Feriado—nao haver4 aula
06 13/09 | Palestra — Eliane Bastos TI.5 Relatério site elloconsultores.com.br +
concorrentes
07 20/09 | Motivagédo, Personalidade e Emocéao Cap 7 . ' ,
’ TI_6 — Leitura e fichamento do caso Rimel
Técnica de elicitacdo de metaforas Apresentacdo de resultados parciais por grupos a
sortear
08 27/09 | Atitudes e Influéncias sobre as atitudes Cap 8 .
P TI1_7 - Fazer entrevista ZMET e postar no STOA
Técnica de Grupo de Foco — frutas
Video-Caso Intermarché
04/10 Professor em viagem-ndao havera aula
09 11/10 | Prova Toda matéria ja vista
10 18/10 | Autoimagem e Estilo de Vida cap 9
TI_8 — Estudar Software de Mapa Mental e Texto
Técnica de andlise de dados qualitativos sobre andlise de conteldo
11 25/10 Influéncias Situacionais Caps 10e 14
Correcéo da prova TG_3 - Entrega do projeto parcial
Teatro do varejo Apresentacdo de resultados parciais por grupos a
sortear
17 01/11 Processos poOs-compra, satisfacdo do | Cap 15 TG_4 — Desvendando drivers de satisfac@o
cliente e compromisso do consumidor e lealdade
13 08/11 | Apresentacdes de Trabalhos
15/11 | Feriado—n&o haver4 aula
14 22/11 | Apresentacfes de Trabalhos
15 29/11 | Apresentacfes de Trabalhos
06/12 | Reservado para imprevistos

Obs — Os capitulos indicados como leitura obrigatdria referem-se ao livro texto (HAWKINS, 2007)

Tl — Tarefa individual

TG — Trabalho em grupos (projeto) TA — Trabalho em sala




Projeto em grupos

Objetivo: Identificar, de forma qualitativa, os comportamentos visiveis e 0s elementos
psicolégicos do consumidor em relagdo a um tipo de produto, servico ou uma marca especifica.

A ideia é cobrir, nessa pesquisa, todos os elementos discutidos no curso, tais como:

Processo de compra

Percepcao e imagem de marcas
Aprendizado e posicionamento de marcas
MotivacOes e atitudes em relagéo a categoria
Etc... vide programa

Pablico Alvo: Consumidores da categoria de produto/servico/marca. Deve ser definido antes
de comecar o projeto, na aula 3 junto com definicho do produto/servico foco, conforme
cronograma. Podem ser estudantes universitarios, donas de casa, adultos de alta renda (ex:
seus pais) ou baixa renda (ex: funcionarios de sua casa), adolescentes, etc.

Metodologia

Para fazer o trabalho é necesséario que vocés estudem o capitulo indicado do livro texto e
isolem os aspectos que considerem mais relevantes. Eles fardo parte do roteiro para a coleta.

Devem ser utilizadas todas as técnicas de coleta de informacdes a serem discutidas no curso:

Entrevista em profundidade

Observacéao

Técnicas projetivas e de elicitacdo de metéaforas
Grupo de foco

Anéalise de dados - Devem ser utilizadas todas as técnicas a serem discutidas no curso

e Interpretacdo de imagens
e Mapa Mental
e Analise de contetdo

Entregaveis Parciais:

Nas aulas de numero 5 e 10, todos os grupos devem entregar um PPT com os achados
parciais, cobrindo os conceitos vistos nas aulas anteriores.

Nessas aulas serdo sorteados 2 a 3 grupos para que facam a apresentacdo de seus relatérios
parciais, ocasiao em que receberéo feedback para melhorar e corrigir erros cometidos.

Entregaveis Finais

¢ Relatorio em PPT — versdo expandida (com comentarios e textos explicativos) — No EAD
e Apresentacdo PPT — versédo reduzida em que os elementos textuais do relatorio acima
séo suprimidos e falados na apresentagéo final.

Ao longo do curso havera um sorteio definindo a ordem das apresentacdes finais nos trés
ultimos dias de aula.

Duvidas e orientagcbes podem ser dadas em sala de aula ou agendadas pelo e-mail:
tornavoi@usp.br.



mailto:tornavoi@usp.br

Bom trabalho



