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COMPORTAMIENTO 
DEL CONSUMIDOR 

Del estudio los procesos que se dan cuando una persona o 
grupo selecciona, obtiene, utiliza o excluye productos o 

servicios para satisfacer una necesidad, gusto, preferencia, o 
aprovechar una oportunidad 

 

Del concepto actual de la 
mercadotecnia, se centra en las 

necesidades del consumidor. 

El comportamiento de 
compra o adquisición, 
individual o en grupo. 

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. 

Suma total de las actitudes del consumidor, 
preferencias, intenciones y decisiones relacionadas 

con el comportamiento del consumidor en el 
mercado durante la compra de un producto o 

servicio 

 

Aspectos 

Se deriva de 
Se deriva de 

Termino Termino 

Comportamiento de las 
organizaciones 

Comportamiento del consumidor 
particular o consumidor final/personal 

Aspectos 

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  

Los factores internos y 
externos al individuo que 
influyen en el proceso de 

compra y en el uso o consumo 
del producto adquirido. 

Los cuales deben comprar 
productos, equipos y servicios 
para mantener en marcha sus 

organizaciones 

Es aquel que incluye empresas con 
propósito de lucro o sin ellos 

dependencias gubernamentales 
(locales, estatales, y nacionales, e 

instituciones. 

abarca la compra y consumo por parte 
de empresas y otras entidades de los 
bienes y servicios que incorporan a 

sus procesos productivos. 

Características del comprador 
incluyen 4 factores 

Cultural 

Social Personales. 

Psicológicos 

edad y etapas del ciclo de vida 
ocupación-estilo de vida 
circunstancias económicas 

 

Cultural 
Subcultura 
Clase social 

Grupos de referencia 
Familia 
Papeles y posición 

Motivación 
Percepción 
Aprendizaje 
Creencias y virtudes 

Según maslow 

Fisiológicas 
De seguridad 
De posesión y amor 
De estima. 
De autorrealización 

 

Clasificación de las necesidades 

Fisiológicos o psicológicos 
Primarios o selectivos 
Racionales o emocionales 
Conscientes o inconscientes 
Positivos o negativos 

De acuerdo a criterios 



  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Forma en la que los individuos 
adquieren bienes y servicios para 
uso personal. 
El comportamiento del consumidor 
que refleja todas las decisiones 
respecto a la adquisición, consumo, 
deshecho de bienes, servicios, 
actividades, experiencias, personas 
e ideas con el paso del tiempo   

Etapas  

 Adquirir adecuadamente materias primas y auxiliares, 
materiales, suministros, equipos y servicios necesarios para 
que la empresa desarrolle sus operaciones de forma 
satisfactoria 

Función de la compra 

Conjunto de actividades que realiza la empresa 
para asegurarse la disponibilidad de los bienes 
y servicios que son necesarios para la 
realización de su actividad empresarial. 

Objetivo  
Termino 

Concretados en 7 puntos claves  

1.- Suministros a tiempo 

2.- Inventarios al mínimo 

3.- Calidad total 

4.- Proveedores competitivos 

5.- Estandarización 

6.- Comprar a bajo coste 

7.- Relaciones ínter funcional 

 

Función   

La importancia de la función de compra, estriba en su 
capacidad para contribuir a los directivos comunes de la 
organización, al incorporar sus objetivos dentro de la política 
de la empresa, y en sus propias características internas, 
además de ser la fase de arranque de toda actividad 
empresarial. 

Importancia 

Permite aumentar los 
beneficios de la empresa  

Condiciona seriamente la 
calidad del producto final 

 
Condiciones geográficas y/o demográficas 

Características del consumidor 

Lugar y condiciones de vida 
Género y edad 
Nivel académico 
Nivel de ingresos 
Gastos mensuales 

Proceso de compra 
Modelos de comportamiento de 

compra 

Que es  

1. Reconocimiento de necesidad 

2. Búsqueda de información 

3. Evaluación de opciones 

4. Decisión de compra 

5. Evaluación-post-compra 

1.- El consumidor se da cuenta de que tiene una necesidad 

2.-El cliente comienza a buscar información que le ayudara 
a resolver su problema 

3.- Reflexión sobre lo que aprendieron o descubrieron 

4.- el cliente está listo para generar la compra 

Conjunto de etapas o fases por las que pasa 
una persona desde que se da cuenta que 

tiene una necesidad hasta que adquiere un 
producto servicio para resolverla   

Tipos  
Que es  

5- momento cuando reflexiona sobre si tomo la decisión 
correcta 

1.- Percepción 

 

2.-  Experiencia y el 
aprendizaje 

 

• La exposición a la 
información.   

• La atención prestada.   

• La comprensión o 
interpretación del mensaje.   

• La retención de la 
información en la memoria 

Se distinguen 4 etapas   

Se genera A medida que se 
repiten las compras y si la 
experiencia es satisfactoria, 
se reduce el tiempo 
utilizado en buscar y evaluar 
la información 
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Productos de consumo e industriales 
Bienes tangibles e intangibles  

1. Fase de introducción o 
de desarrollo del 
mercado 
2. Fase de crecimiento 
3. Fase de madurez 
4. Fase de declive 

Niveles en la combinación de 
productos Niveles del producto 

EL PRODUCTO 

Bien material, servicio o idea que 
posee o puede poseer un valor para 

el consumidor o usuario 

Enfoques 
2.-centrado en el producto en sí 

mismo 
1.-centrado en las necesidades del 

consumidor 

un producto es una suma de 
características o atributos físicos. 

supone que las personas compran los 
productos no por sí mismos, sino por 

los problemas que resuelven. 

enfoque propio de la mercadotecnia, 
que subordina la producción a las 

necesidades y demandas del mercado 

supone una concepción técnica del producto, que 
lleva a considerar la mercadotecnia como una 

función subordinada de la producción, limitada a 
las actividades de venta 

 
Ciclo 
de 
vida 

Que es Fases 

Proceso de comercialización del producto, por cuanto el 
comportamiento del mercado, la situación del entorno y la 
competencia cambian a lo largo del tiempo en el que el 

producto se comercializa 

Clasificación 

Bienes de consumo duradero. 
Bienes de consumo destructivo. 
Bienes de conveniencia. 
Bienes de compra esporádica. 
Bienes de especialidad. 
Bienes de preferencia. 
Bienes no buscados. 

Al igual se clasifican por sus características  

materias primas 
equipo pesado. 
equipo auxiliar. 
partes componentes. 
materiales. 
suministros. 
servicios industriales. 

Características del producto, 
sustanciales o simplemente 
accesorias, que pueden contribuir 
a que sea percibido como único 

Presentar el producto 
Como distinto y dejar claro 
que no hay otro igual 

Objetivo  

Producto 
básico 

No presenta apenas 
diferenciación con 
Otros que proporcionan 
beneficios similares  

b) Estrategias centradas en el producto 
 

Estrategias de productos 

a) Estrategias centradas en el producto mercado 
 

 Reúnen las diferentes acciones que se realizan a 
la hora de diseñar y producir un bien o servicio 

teniendo en cuenta principalmente las 

necesidades y preferencias del consumidor. 

Promover el uso más frecuente del producto entre los clientes 
habituales. 

Desarrollar un uso más variado del producto entre los usuarios 
habituales. 

Crear nuevos usuarios del producto, ampliando el mercado. 
Encontrar nuevos usos para el producto básico. 

Acciones que emprenden las 
compañías para diseñar un producto 
o servicio teniendo en cuenta las 
necesidades del cliente potencial 

https://economipedia.com/definiciones/preferencias-del-consumidor.html

