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Percepcion del
consumidor

Motivacion del

Influencias
personales

Se refiere a la imagen En otras palabras es la opinién que se

inconsciente que crea un forma atreves de cada interaccion
cliente sobre un producto, con una compafiia de manera directa
servicio o marca. o indirecta.

La motivacion se define como la
fuerza impulsora dentro de los
individuos que los empuja a la accién

Actualmente las empresas
deben tener una
orientacién hacia el

Considerando que el
fabricante producira

: - s6lo aquello que va a
consumidor i A

marketing, _enfocandose en comprar la gente. para comprar un producto.
las necesidades de los
consumidores.

Aprendizaje y Aprendizaje  es el Desde un punto de vista la

memoria proceso para adquirir un memoria es la retencibn o

conocimiento almacenamiento de informacién

Las actitudes se desarrollan En otras palabras una actitud es una

| Actitud y cambio

de actitud

alo largo del tiempo a través predisposicion aprendida para responder en
de un proceso de una forma consistentemente favorable o
aprendizaje desfavorable con respecto a un objeto dado.
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