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Comportamiento

del consumidor

Motivacion —

Actitudes

La motivacion es la accion y efecto de motivar. Es el
motivo o la razén que provoca la realizacion o la omision
de una accion. Se trata de un componente psicologico que
orienta, mantiene y determina la conducta de una persona.

En los procesos cognitivos, emotivos,
conductuales y sociales, son multiples. La
principal funcion resulta ser la cognoscitiva. En la psicologia social, las
Las actitudes estan en la base de los actitudes constituyen
procesos cognitivos-emotivos prepuestos al valiosos elementos para la
conocimiento y a la orientacion en el prediccién de conductas
ambiente. Las actitudes pueden tener
funciones instrumentales, expresivas, de
adaptacion social

{

social

Percepcion es la accion y efecto de
percibir. En este sentido, el término
percepcion hace alusion a las
impresiones que puede percibir un
individuo de un objeto a través de los
sentidos (vista, olfato tacto, auditivo y

gusto).Por otro lado, percepcion es el
conocimiento o la comprension de una
idea. La percepcion comenzé a ser
estudiada en el siglo XIX y, es el
primer proceso cognoscitivo, en el cual
el individuo o animal capta la
informacién proveniente del exterior




Experienciay
aprendizaje

Caracteristicas
demograficas del
consumidor

Caracteristicas
socioecondmicas
del consumidor

Podriamos decir que la vida es un camino de aprendizaje, y que por tanto, la
Unica manera de superarlo es viviendo. Nunca aprenderemos a través de la
experiencia de otros, a pesar de su consejo, su insistencia y su guia educativa.
El ser humano es mamifero que nace mas desprovisto de estrategias de
autonomia e independencia. Es cierto, que al nacer dependemos de los adultos
para sobrevivir, aunque también es cierto que de forma instintiva e impulsiva
buscamos tener nuestras propias experiencias

variables demogréficas hacen referencia a los
atributos bioldgicos del individuo, a su
situacién familiar y a su localizacion
geografica. Entre ellas cabe considerar, como
mas importantes, 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 0 nimero
de habitantes y tipo urbano o rural).

Las variables demogréficas y socioeconémicas son
caracteristicas objetivas del comprador. Son, por lo general,

faciles de medir. Todas ellas influyen en las distintas fases del
proceso de decision de compra, asi como sobre las
restantes variables internas (motivacion, percepcion,
aprendizaje y actitudes).

as variables socioeconomicas evidencian situaciones
0 estados alcanzados Yy conocimientos adquiridos.
Como mas representativas cabe destacar las siguientes:
La ocupacion, profesion o actividad desempefiada. Los
ingresos periodicos obtenidos. El patrimonio acumulado.
El nivel de estudios alcanzado.



Las variables pictogréaficas son subjetivas y, por tanto, mas
dificiles de medir. Incluyen dos tipos de variables: la
personalidad y los estilos de vida. La personalidad es
compleja y afecta de modo consistente y duradero al

Caracteristicas comportamie_nto. Hay al menos cuatro teorias que tratan

victograficas del de explicarla: la teoria de los rasgos, la teoria

, psicoanalitica, la teoria social y la teoria del auto
consumidor concepto. Los estilos de vida son modos de vivir que se
caracterizan por las formas en que la gente emplea el
tiempo (actividades), por todo aquello que se considera
importante (centros de interés) y por lo que piensan las
personas de ellas mis mas y del mundo que les rodea.




