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el estudio del
comportamiento del

consumidor
COMPORTAMIENTO DEL
CONSUMIDOR

 conjunto de actividades  que lleva acabo una
persona en una organización desde que tiene
una necesidad hasta el momento que efectúa
la compra y lo usa

PROCESO DE  DEC IS IÓN  DE  COMPRA

esta formado por una serie de fases o estpas
secuenciales cuya importancia intensidad y
duración  depende el tipo de compra que se
efectué

DETERMINANTES  INTERNOS
DEL  COMPORTAMIENTO

 determinantes individuales o factores internos
que influyen en el comportamiento de compra
pueden agruparse  ene cinco tipos : la
motivación, la percepción la experiencia, las
características personales y las actitudes

LA  MOT IVACIÓN

la motivacion afecta directamente a los
criterios especificos de la evaluación de una
necesidad

LA  PERCEPC IÓN

percibir es ver , oir , tocar , gustar o sentir
internamente alguna cosa, sijeto , objeto
aconteciemiento o relacion y organizar ,
interpretar , derivar sinifiaco de la
emprerenacia
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