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El comportamiento del consumidor

El comportamiento del
consumidor se refiere al
conjunto de actividades
que lleva a cabo una
persona o una
organizacion desde que
tiene una necesidad
hasta el momento que
efectua la compra y usa,
posteriormente, el
producto.

Este estudio incluye un
analisis de todos los
factores que influyen en
las acciones realizadas.

Clasificacion

Comportamiento
de consumidor

final

Comportamiento
de consumidor

particular

Abarca todas las
actividades
desarrolladas para
obtener un bien o
servicio, incluido el
pago del mismo.

El comportamiento
de uso o consumo
final de los bienes
y servicios
adquiridos por uno
mismo o por
terceras personas.

|



Determinantes internos

Los
determinan
tes
individuale
s o factores
internos
que
influyen en
el
comportam
iento de
compra
pueden
agruparse
en cinco
tipos

Motivacion

La
motivacion
afecta
directament
e alos
criterios

especificos

de
evaluacion
de una
necesidad

a) Fisiologicos o psicoldgicos. Los motivos
fisiolégicos se orientan a la satisfaccion de
necesidades bioldgicas o corporales, tales como
el hambre o la sed. Los psicologicos, por

el contrario, se centran en la satisfaccion de
necesidades animicas, como el saber, la
amistad, etc.

b) Primarios o selectivos. Los motivos primarios
dirigen el comportamiento de compra

hacia productos genéricos, tales como un
televisor, un automovil, una comida, etc.

c) Racionales o emocionales. Los motivos
racionales se asocian generalmente a
caracteristicas observables u objetivas del
producto, tales como el tamafno, el consumo, la
duracion, el precio, etc

d) Conscientes o inconscientes. Los motivos
conscientes son los que el consumidor

percibe que influyen en su decision de compra,
mientras que los inconscientes son los que
influyen en la decision sin que el comprador se dé
cuenta de ello.

e) Positivos o0 negativos. Los motivos positivos
llevan al consumidor a la consecucion de

los objetivos deseados, mientras que los
negativos lo apartan de las consecuencias no
deseadas..



Determinantes internos

Percepcion

Actitudes

La percepcion se refiere al modo
personal de interpretar y dar sentido
a los estimulos a los que uno se
expone. Supone una codificacion de
los estimulos recibidos a

traves de los sentidos.

La percepcion es un proceso de
seleccion, organizacion e integracion

de los estimulos

sensoriales en una imagen
significativa y coherente.

Las actitudes se
desarrollan a lo largo
del tiempo a través de
un proceso de
aprendizaje.

Estan afectadas por
las influencias
familiares, los grupos
sociales a los que se
pertenece o

se aspira a pertenecer,
la informacion
recibida, la experiencia
y la personalidad.

» La exposicion a la
informacion.

 La atencion

prestada.

» La comprension o

interpretacion del

mensaje.

 La retencion de la

informacion en la

memoria.

« Utilitaria. Las actitudes guian a los
consumidores a satisfacer las necesidades
deseadas.

» Expresiva del valor. Las actitudes expresan un
auto concepto y un sistema de

valores.

» Ego defensiva Las actitudes protegen al ego
de ansiedades y amenazas. Lo que se
manifiesta, en el comportamiento de compra, a
través de actitudes favorables hacia

los productos o0 marcas que estan asociados
con la aceptacion social y la confianza.

* De organizacion del conocimiento. Las
actitudes organizan la masa de informacion

a la que se expone el consumidor y fijan los
estandares por los que juzgar la

informacion.



Determinantes internos

Caracteristicas
demograficas

del consumidor

Caracteristicas
socioeconomicas
del consumidor

Las variables demograficas y
SOCiO economicas son
caracteristicas objetivas del
comprador.

Son, por lo general, faciles de
medir.

Las variables demograficas
hacen referencia a los atributos
biologicos del individuo, a

su situacion familiar y a su
localizacion geografica. Entre
ellas cabe considerar, como mas
importantes, las siguientes:

Las variables socio-
econdmicas evidencian
situaciones o estados
alcanzados y
conocimientos
adquiridos. Como mas
representativas cabe
destacar las siguientes:

Edad.

Género.

Estado civil.

Posicion familiar
(cabeza de familia,
ama de casa u otro
miembro).

Numero de miembros
de la familia.

Habitat en el que se
reside (tamafio o
numero de habitantes
y tipo urbano o rural).

— La

ocupacion, profesion o
actividad
desempenada. — Los
ingresos periodicos
obtenidos. —

El patrimonio
acumulado. — El nivel
de estudios alcanzado.



Determinantes internos

Caracteristicas
Psicograficas-
del consumidor

Las variables psicograficas son
subjetivas y, por tanto, mas
dificiles de medir. Incluyen dos
tipos de variables: la
personalidad y los estilos de
vida. La personalidad es
complejay

afecta de modo consistente y
duradero al comportamiento.
Hay al menos cuatro teorias
que tratan de explicarla: la
teoria de los rasgos, la teoria
psicoanalitica, la teoria social y
la

teoria del auto concepto.
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