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EL ESTUDIO DEL
COMPORTAMIENTO
DEL CONSUMIDOR

E L  C O M P O R T A M I E N T O  D E L
C O N S I M I D O R

Es el conjunto de actividades que lleva
acabo una persona o una organización
desde que tiene una necesidad  hasta el
momento que efectúa la compra y usa,
posteriormente el producto.

1.Se inicia con el reconocimiento del problema.
2.Búsqueda de información, que puede ser interna.
3.Evaluación o análisis de las alternativas.
4.Comprar el producto o por lo contrario no
comprarlo.
5.Apareceran los sentimientos o sensaciones
posteriores a la misma.

C O N D I C I O N A N T E S  E X T E R N O S
D E L  C O M P O R T A M I E N T O  
Son las variables del entorno que influyen
en el comportamiento del consumidor,
tales como el entorno económico, político,
legal, cultural, tecnológico y medio-
ambiental, la clase social, la familia, las
situaciones de compra y consumo, etc.

F U E N T E  D E  I N F O R M A C I Ó N : Hojas de información proporcionada
por la profesora.

A S P E C T O S  Q U E  I N C L U Y E  E L
E S T U D I O  D E L  C O M P O R T A M I E N T O
D E L  C O N S U M I D O R  F I N A L

El comportamiento de compra de
adquisición.
El comportamiento de uso de consumo
final.
El estudio del comportamiento de las
organizaciones.

1.

2.

3.

E L  P R O C E S O  D E  D E C I S I O N  D E
C O M P R A

D E T E R M I N A N T E S  I N T E R N O S  D E L
C O M P O R T A M I E N T O

La motivación.
La percepción.
La experiencia.
Características demográficas, socioeconómicas y
psicográficas del comprador.
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