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Son todos aquellos procesos que tienen lugar
cuando un individuo selecciona y utiliza un
producto, servicio, ideas o experiencias para
satisfacer sus necesidades o deseos.

MODELOS ECONOMICOS: plantean que el ser humano actua
fundamentalmente por motivaciones econémicas, calcula cuidadosamente
los resultados que pueden esperarse de cada accién proyectada.

MODELOS DE APRENDIZAIJE: llegan a la conclusion de que gran parte del
aprendizaje constituye un proceso de asociaciones y que nuestras
reacciones estan condicionadas por la asociacién.

MODELO PSICOLOGICO SOCIAL: consideran primeramente al ser humano
como animal social adaptado a las normas y formas generales de su cultura

FACTORES DE INFLUENCIA EXTERNOS: la cultura es la agrupacién de
factores, como religién, valores, ética, moral, etc.

ASPECTOS DEMOGRAFICOS: es otro aspecto importante que
también afecta el estilo de vida y al comportamiento y se encuentra
relacionado con el ingreso, la edad y el lugar donde se habita.

EL NIVEL SOCIECONOMICO: la sociedad se divide en niveles o grupos
homogéneos en los que se comparten regularmente ideas,
costumbres, estilos de vida y comportamientos.
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i ETAPA DE LA NECESIDAD SENTIDA: para el consumidor, sentir
una necesidad representa un estado de tensidn o urgencia
que el individuo trata de satisfacer mediante la adquisicién de
un bien o servicio segun corresponda.

ACTIVIDAD PREVIA A LA COMPRA: una necesidad genera una
accion y hace que el consumidor se vuelva mas detallista

ETAPAS DEL

PROCESO respecto a los estimulos percibidos de los productos que, en

algiin momento dado, pueden cubrir su necesidad.

DECISION DE COMPRA: algunas de las necesidades de los
individuos no son satisfechas, debido a que estos no
permanecen en este estado durante largo tiempo.

ETAPAS DEL PROCESO DE
COMPRA DEL CONSUMIDOR Y 1.Desarrollo en laboratorios propios
DESARROLLO, PRUEBAY DESARROLLO
LANZAMIENTO DE NUEVOS DE UN 2.Firmar contratos con investigadores independientes o con
PRODUCTOS Y SERVICIOS PRODUCTO empresas especializadas en el desarrollo de nuevos productos.

DILEMA DE En un contexto de intensas competencias, las empresas que
DESARROLLO no desarrollan nuevos productos corren un gran riesgo; sin
DE UN NUEVO embargo, hacerlo también es arriesgado.

PRODUCTO

El desarrollo de nuevos productos requiere que la alta
DISPOSICIONES - P . z - . .
direccidn defina el area de influencia del negocio y las
ORGANIZACIONALES ,
categorias de productos que desean destacar.
EFICASES
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