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Estudio del 

comportamiento 

del consumidor 

 Aspectos importantes     El comportamiento de compra o adquisición, individual o en grupo Comportamiento del 

consumidor final   

conjunto de actividades que lleva a cabo una persona o una organización 

desde que tiene una necesidad hasta el momento que efectúa la compra y 

usa, posteriormente, el producto. 

Comportamiento del consumidor 

Se centra en las necesidades del consumidor. 

 -  La exposición a la información.  

 - La atención prestada.  

 - La comprensión o interpretación del mensaje.  

 -  La retención de la información en la memoria 

percepción es selectiva      percibe lo que interesa 

Etapas de la 

percepción  

Es proceso de selección, 

organización e integración de los 

estímulos  

  

sensoriales en una imagen 

significativa y coherente. 

Fisiológicos o psicológicos   como   satisfacer las necesidades biológicas o corporales 

Clasificación  

Racionales características observables u objetivas del producto 

Emocionales     se relacionan con sensaciones subjetivas 

Motivación 

Percepción 

Experiencia 

Características personales demográficas, socioeconómicas y psicográficas  

Actitudes 

 

Se clasifican 

en 5 tipos  

Motivación  

Primarios o 

selectivos 

Percepción 

Positivos o 

negativos 

Positivos   Llevan   Al consumidor a la consecución de los objetivos deseados. 

Negativos   Aparta    de las consecuencias no deseadas. 

Conscientes   son   los que el consumidor percibe que influye                                        

.                           en su decisión de compra. 

 Inconscientes   son   los que influyen en la decisión sin que el comprador se   

.                          dé cuenta de ello. 

 

Conscientes 

o 

inconsciente

s 

Racionales o 

emocionales 

Primarios Dirige el comportamiento de compra hacia productos 

Selectivos   Es   una guía de elección entre marcas y modelos 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

  

-Creencias 

-Tendencia 

-Forma de actuar  

Tipos de 

componentes  

Funciones 

fundamentales  

Utilitaria  Las  actitudes  guían  a  los  consumidores  a  satisfacer  las necesidades 

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

predisposiciones aprendidas para responder consistentemente de modo favorable o desfavorable a un objeto o 

clases de objetos 

Actitudes 

De organización del conocimiento  Las actitudes organizan la masa de información a la que  

-                                      se expone el consumidor. 

Egodefensiva    Las actitudes protegen al ego de ansiedades y amenazas. 

Características 

socioeconómicas del consumidor 

Se refiere 
Características 

demográficas del 

consumidor 

-Edad.  

-Género.  

-Estado civil.  

-Posición familiar. 

-Número de miembros de la 

familia.  

-Hábitat en el que se reside.  

  

 

Clasificación  

A los atributos biológicos del 

individuo, a su situación familiar 

y a su localización geográfica. 

Características psicográficas 

del consumidor 

como 

— La ocupación, profesión o actividad 

desempeñada.  

— Los ingresos periódicos obtenidos. 

— El patrimonio acumulado. 

 — El nivel de estudios alcanzado. 

situaciones o estados   

alcanzados y conocimientos 

adquiridos. 

Se refiere 

Personalidad   Es compleja y afecta al comportamiento del consumidor. 

Estilos de vida  Son modos de vivir que se caracterizan por las formas en que la 

.                                  gente emplea el tiempo 

Dividida en dos 

variables  


