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Los factores internos
y externos al
individuo que

influyen en el proceso

de compra y en el uso
0 consumo del
producto adquirido.

Unidad Il
Comportamiento del
consumidor

(Necesidades del
consumidor)

El comportamiento de compra
0 adquisicion, individual o en

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

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

MOTIVACION

El proceso de decision de
compra se inicia, como se
ha indicado, con el

MODELOS DE
COMPORTAMIENTO
DE COMPRA

FUNCIONES Y
CONDICIONES DE
COMPRA

PROCESOS DE
COMPRA

PERCEPCION

Es un proceso de
seleccidn, organizacion e
integracion de los
estimulos

reconocimiento de una
necesidad

sensoriales en una
imagen significativa y

Lugar y RECONOCIMIENTO

i o condiciones de LA EXPERIENCIAY EL
Fisiolégicos o psicoldgicos. Primarios o vida DE LA NECESIDAD APRENDIZAJE coherente.
Necesidades Biologicas selectivos ) ) El aprendizaje es un [I
como el hambre y la sed Comportamiento de || proceso, mientras que
Necesidades Animicas compnata prqductos la experiencia es un LA PERCEPECION ES
como el saber y la amistad genericos asi como resultado o situacion. SELECTIVA
de productos de (exposicién,
marcas y modelos ‘—| i s
Y Género y edad BUSQUEDA DE atencion,
INFORMACION comprensiény
Racionales o Teorias "del retencion).
emocionales ~ comportamiento".

Estan basadas en la
relacion «estimulo-
respuesta».

Conscientes o
inconscientes

Caracteristicas
observables

® La retencion de la
informaciénen la
Sensaciones subjetivas Percepcién de memoria.
decision de compra
0 sino cuando no se

da cuenta de ello

e La atencion

EVALUACION DE
prestada.

ALTERNATIVAS

Nivel Académico

J Teoria del
condicionamiento
clasico, Experimento
de PAVLOV

PRIMARIO-
INCONDICIONADO

SECUNDARIO-
CONDICIONADO

® La comprension
o interpretacion
del mensaje.

Positivos o negativos

Consecucion a los

objetivos
deseados/Apartan
de las consecuencias
no deseadas

La exposicion a la
informacion.

DECISION DE

Nivel de Ingresos COMPRA

Teoria del
conocimeinto
instrumental

Fisiologicas
De seguridad
Debe desarollarse un

sistema de
recompensa o
satisfacciones

COMPORTAMIENTO
POST-COMPRA

De posesion y amor

Gastos Mensuales
De estima

De autorrealizacion




