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Componente Curricular: Gestão de Marketing II  Código: SL4124 

 

Ementa 

O estudo dos processos relacionados à formação da decisão de compra. Estabelecimento de relações entre os 

processos comportamentais e as ações organizacionais. Fundamentos sobre o Comportamento do Consumidor. 

Segmentação de Mercado. Reflexão sobre o consumo na sociedade atual. 

 

Objetivos 

Objetivo Geral: Compreender o consumo sob a perspectiva de marketing. 

Objetivos Específicos: 

- Conhecer o processo de compra do consumidor. 

- Conhecer as influências sobre o consumidor e o impacto do consumo no comportamento humano. 
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