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Modelo económico de

Marshall

Este modelo explica el
comportamiento del
consumidor con el supuesto de
que este calcula y racionaliza
sus decisiones de compra con
base a una equivalencia entre
sus gustos y la utilidad de ellos. 

Marshall concluye de su
investigación que existen
cuatros afirmaciones
fundamentales: 

Cuanto menor sea el precio de
un producto, mayor será su
demanda. 
Cuanto mayor sea el precio del
producto, su venta baja.
Cuanto mayor sea el ingreso real
del consumidor, y el producto
sea bueno, aumentan las ventas. 
A mayor precio promocional,
mayor volumen de ventas. 

1.

2.

3.

4.

Modelo de aprendizaje de
Pablov

Este modelo consiste en la relación
que tiene el comportamiento de
compra con las estrategias
publicitarias de determinadas
marcas de productos. 
Como seres humanos, tenemos que
satisfacer necesidades básicas,
llamadas impulsos, las claves son
los productos que asociamos con
las marcas de ellos, y si nuestra
respuesta desencadena en una
reacción positiva hacia él, pasamos
a ser usuarios de dicha marca. 

Por ejemplo, necesito un
estimulante como la cafeína para
"iniciar bien el día", anuncian
"Nescafé", lo pruebo y
extrañamente me gusta. Yo quedo
condicionado a pensar en esa
marca cada que deseo tomar café, y
quedo indirectamente expuesto a la
publicidad referente a él. 

Modelo Psicosocial de
Veblen

Este modelo plantea que el consumidor siempre buscará adaptarse
en la manera posible a lo que su cultura y entorno le dicten. 
Es decir, se considera al ser humano como un animal moldeado
por su cultura y sociedad, puesto que sus deseo siempre van
orientados hacia una filia o parafilia por su grupo y también por
aquél que idealiza. 
Cuando el ser humano nace su conocimiento es nulo, y es
conforme a la enseñanza e imitación que construye su identidad,
personalidad, aspiraciones y realidad. De ahí que imite a personas
que admira, puesto que encajan con su visión del mundo. 
En el caso del consumidor, este imitará hábitos y estilos de vida de
grupos a los que anhela pertenecer.  
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Hasta cierto punto, este modelo se relaciona un
poco con el anterior, en el aspecto de que ciertos
aspectos de la personalidad y la psique están
presentes en los patrones y comportamiento del
consumidor. 
El consumidor, visto como objeto de estudio, no
deja de ser humano y tener propiedades
indeleznables, como lo son las tres facetas de
personalidad que lo conforman:

Modelo Psicoanalítico de
Freud

Id. Representa todos aquellos deseos e impulsos que el
individuo expresa como necesidades involuntarias. 

Ego. Representa el complemento de la faceta anterior, y su
propósito se basa en la satisfacción de la manera más
realista posible de las necesidades del individuo. 

Super Ego. Este aspecto constituye por sí mismo todo
aquello que el individuo identifica como posible o
imposible, aceptable o inaceptable. 

Martínez, Julibeth. 
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