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C O N S U M I D O R  

Persona que compra para              

satisfacer una necesidad. 

MOTIVACIONES 

Fisiológicas o Psicológicas: Necesidades biológicas o 

corporales, los psicológicos se centran en satisfacer 

necesidades anímicas. 

Primarios o Selectivos: Los primarios dirigen el com-

portamiento de compra. Y los selectivos guían elec-

ción entre marcas y modelos. 

Racionales o Emocionales: Los racionales se asocian  

a las características. Los emocionales con sensacio-

nes subjetivas. 

 

Conscientes o Inconscientes: Los conscientes son 

cuando el consumidor sabe que influyen en su deci-

sión., mientas que en los inconscientes no lo percibe. 

Positivos o Negativos: Los positivos llevan al objetivo 

deseado al consumidor. Los negativos lo partan de 

consecuencias no deseadas. 

COMPORTAMIENTO DEL 

CONSUMIDOR 

Actividades de una persona u organización 

desde que tiene una necesidad, hasta el 

momento de la compra, su uso y posterior-

mente. Su estudio incluye: 

El comportamiento de adquisi-

ción , individual o en grupo.  

El comportamiento de uso o 

consumo final.  

Los factores internos y externos 

 

 
Modelos 

Percepción  

Proceso de selección, organiza-
ción e integración de los estí-
mulos sensoriales. Sus etapas 
son: 
• La exposición a la informa-

ción. 

• Atención prestada. 

• Compresión o interpreta-
ción del mensaje. 

• Retención de la información 
en la memoria. 

La experiencia y 

el aprendizaje 

La experiencia se 
adquiere con el 
aprendizaje. 

1. Del comportamiento.  
Basadas en Estimulo – Respuesta. 

• Teoría del condicionamien-
to clásico. (Pávlov) Estimulo 
primario o secundario. 

• Teoría del condicionamien-
to instrumental. (Skinner) 
Lealtad por satisfacción. 

 
2. Cognoscitiva. Percepción del 
estimulo, para evaluar entre mar-
cas y comprobación de expectati-
vas cumplidas. 

Sus teorías 

NECESIDADES  

(Maslow) 

Fisiológicas: Alimentación, vestido y 

vivienda 

De Posesión y amor: Búsqueda de afec-

to y asociación con otros. 

De Estima: Autorrespeto, auto aprecio y 

aprecio de los otros. 

De Autorrealización: Llegar a ser lo que 

se puede ser, para estar en paz consigo 

mismo. 

 

De Seguridad: Trabajo estable, cuenta 

de ahorros, patrimonio. 

PROCESO DE COMPRA 

(DECISION) 

 

Tipos de Compra 

Búsqueda de            

información 

Sensaciones               

posteriores 

Análisis de alternativas 

disponibles 

Decisión de comprar o 

no. 

Reconocimiento del 

problema. 

Complejidad alta Complejidad baja 

Compra de repetición, 

frecuente, por impulso, 

de bajo involucramien-

to o de bajo precio. 

La primera compra, 

esporádica, razonada, 

de alto involucramien-

to o de alto precio. 

FUNCIONES DE COMPRA 

(CARACTERISTICAS) 

Lugar y condiciones de vida. Varían 

dependiendo la zona geográfica donde 

vive 

Genero y edad. Factores que influyen a 

que sector será dirigido el producto o 

servicio. 

Nivel académico. Determina fabricación 

de artículos escolares y de oficina. 

Nivel de ingresos. Cuanto puede pagar 

el consumidor para adquirir un satisfac-

tor. 

Gastos mensuales. Necesario para que 

de acuerdo al ingreso mensual el fabri-

cante conozca las posibilidades de pago. 

 

Por la forma de adquirir el 

satisfactor.  

TIPOS DE CONSUMIDOR 

Por su preferencia 

Por necesidad. 

Ocasional. 

Habitual. 

Presentación. 

Tipo de producto 

Por sus factores de     

compra 

¿Donde se toma la decisión 

de compra? 

¿Quién la decide? 

¿Dónde se realiza la compra? 

¿Quién compra? 

¿Quién usa el producto? 

Por sus impulsos de 

compra 

Deseo de conformidad. 

Importancia del tiempo. 

Aumento de tiempo de des-

canso. 

Deseo de confort. 

Por sus patrones de 

compra 

¿Quién? (quien acude a la com-

pra) 

¿Dónde? ( sitio al que acude) 

¿Cómo? (forma de pago, solo, en 

familia) 

¿Cuándo? (días y horarios) 

¿Por qué? (motivos por los que 

acude a determinado estableci-

miento) 

¿Para qué? (si acude a comprar, 

comparar u otras razones) 

Fases  


