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INFLUENCIAS PERSONALES

SENSACION
PERCEPCION DEL CONSUMIDOR @
LOS ESTIMULOS @
.( >
= /- @ |
= =
=] =)
=] =
= S Ul UMBRAL ABSQLUTO
RECEPTORES SENSORIALES =
INTERPRETAR :
INTERPRETACION PERCEPCION
PERCEPTIVA SUBLIMIN

Cuando el
estimulo esta

e
. s . ' h l m por debajo de
i .
: . ' b la conciencia
2 |

P
T i

i
old P '

MINIMO ( / DIFERENCIAL

L

[ 11
i row v e



MOTIVACION DE COMPRA

Respuesta

egtimulo que abliga a
realizar un esfuerzopara
satisfacer el desea

Metivacion

&

one

Aprendizaje y menoria




Procesos y comportamiento de compra

PROCESQ DE COMPRA Comportamiento del

Motivacién consumidor

Percepcion.

Experiencia.

Caracteristicas
personales

< Actitudes.
De continua evaluacion

. H ?
Comportamiento complejo n g ) Temor al fallo por

factores:

Serie de fases o etapas
secuenciales cuya importancia,

intensidad y duracidn ;o
dependen del tipo de compra. e Econdémicos
e Funcionales

e Emocionales

7\

e compras caras.
o Esporddicas.
e Con riesgo.



Comportamiento de busqueda variada

de cambiar
de marca : -

proviene ¢ Comportamiento habitual de compra
mds por
curiosidad

que por

inconformi
dad.

Mecanismo
de compra
autémata.

Busqueda de la informacion

Atencion
intensificada.

Busqueda
activa de
informacién.
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Procesar informacidn
sobre distintas marcas.

Tensién, carencia o algo que
provoca intranquilidad y ocasiona
una necesidad




Decisiéon de compra
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¢Qué marca comprar?
¢Dénde comprar?
¢Cudndo comprar?

Comportamiento post-compra

Investigacidn
exploratoria.

Investigacion para
resolver problemas.



