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Comportamiento del consumidor  

Motivación  

El proceso de 

decisión de 

compra se 

inicia con el 

reconocimiento 

de una 

necesidad. 

Una 

necesidad 

puede ser 

estimulada 

por un factor 

interno o 

externo. 

Para que una 

necesidad sea 

reconocida y 

evaluada es 

necesaria la 

motivación. 

Clasificación de 

los motivos y 

necesidades de 

acuerdo a 

criterios 

complementarios  

*Fisiológicos o 
psicológicos 
*Primarios o 

selectivos 

*Racionales o 

emocionales 

*Conscientes o 

inconscientes 

*Positivos o 

negativos 

 

 

Funciones 

de compra  

Las empresas 

deben conocer 

las condiciones 

geográficas y 

demográficas de 

sus 

consumidores 

para satisfacer 

sus necesidades 

correctamente 

Condiciones 

geográficas y 

demográficas 

*Lugar y 

condiciones de 

vida 

*Género y edad 

*Nivel académico 

*Nivel de ingresos  

*Gastos 

mensuales 

Procesos de 

compra 

El proceso de decisión 

de compra de un 

producto o servicio se 

forma por etapas o 

fases secuenciales, su 

importancia. Intensidad 

y duración depende del 

tipo de compra  

Todo el proceso 

está influido por 

diversos tipos de 

variables 

Internas 

*Motivación 

*Percepción 

*Experiencia 

*Características 

personales 

*Actitudes 

Modelos de 

comportamiento  

de compra 

Externas  

*Entorno 

económico, 

político y legal 

*Culturas 

*Grupos 

sociales 

*Influencias 

personales 

*Situaciones 

Percepción 

Se refiere al modo 

personal de 

interpretar y dar 

sentido a los 

estímulos a los que 

nos exponemos  
 

 

En el proceso se 

distinguen 4 etapas 

*Exposición a la 

información 

*La atención 

prestada 

*Comprensión o 

interpretación del 

mensaje 

*Retención de 

información en la 

memoria 

Clasificación 

de las 

necesidades 

de Abraham 

Maslow 

*Fisiológicas 

*De seguridad 

*De posesión y 

amor  

*De estima 

*De 

autorrealización 

De 

mercadotecnia 

*Producto 

*Precio 

*Distribución 

*Promocion 

 

Experiencia y 

aprendizaje 

Ambos van de la 

mano, ya que la 

experiencia la 

adquirimos con 

el aprendizaje 

El aprendizaje 

lleva a la lealtad 

de la marca, 

conforme 

repetimos las 

compras y la 

experiencia es 

buena, reducimos 

el tiempo en 

buscar y evaluar 

información 

Teorías que 

explican el 

proceso de 

aprendizaje 
Comportamiento 

*Condicionamiento 

clásico 

*Condicionamiento 

intrumental 

Cognoscitiva 


