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Cuadro sinóptico  

 



 Factores influyentes en 
 el comportamiento del 

 consumidor.

 Cultural.

 Sociales.

 Personales.

 Psicologicos.

 Subcultura.

 Cultura.

 Se  define como el conjunto de valores, ideas, actitudes y símbolos que 
 adoptan los individuos para comunicarse, interpretar e interactuar como 
 miembros de una sociedad.

 Se puede distinguir cuatro tipos de subcultura la nacionalidad, los grupos 
 religiosos, los grupos raciales y las zonas geograficas, que reflejan 
 distintas referencias culturales especificas, actitudes y estilos distintos. 

 Clase social.

 Son divisiones de la sociedad, relativamente homogéneas y permanentes, 
 jerarquicamente ordenadas y cuyos miembros comparten valores, 
 intereses y comportamientos similares. La principal división de las clasees 
 sociales se basa en tres tipos: Alta, media y baja. 

 Grupos de referencia.
 Aquellos que tienen una influencia directa se denominan grupos 
 de pertenencia que pueden ser primarios y secundarios.

 Familia.

 Formada por padres, de la que cada uno adquiere una orientación hacial la 
 religión, la política, la economíca. Y la familia de procreación, formafa por el 
 cónyugue y los hijos. Este ultimo tipo de familia constituye la organización de 
 consumo más importante de nustra sociedad. 

 Roles y estatus.

 Este rol es el conjunto de actividades que se espera que una persona 
 lleve a cabo en relación con la gente que la rodea y que lleva contigo un 
 estatus que refleja la consideración que la sociedad le concede.

 Edas y fase del ciclo de vida.

 La gente compara diferentes bienes y serivios a la lorgo de 
 su vida ya que, por ejemplo, el gusto de la gente de vestir, 
 mobilario y ocio están, relacionados con su edad. el 
 consumo también está influido por la fase del ciclo de vida.

 Ocupación.

 Los especialistas en marketing tratan de identificar a los grupos 
 ocupacionales que tienen un interés. Por encima de la medida, en sus 
 productos y servicios 

 Circustancias económicas.

 La elección de los productos se ven muy afectada por las 
 circustancias económicas que, a su vez, se encuentran 
 determinadas por, los ingresos disponibles, los ahorros y 
 recursos, el poder crediticioy la actitudes sobre el ahorro frente 
 al gasto.

 Estilo de vida.
 Trata de reflejar un perfil sobre la forma de ser de actuar de una persona en 
 el mundo.

 Personalidad y auto concepto. 

 La características psicologícas distintivas que hacen que 
 una persona responda a su entorno de forma relativamente 
 consiste y perdurable.

 Motivación.

 Maslow indica que las necesidades humanas están ordenadas jerárquicamente, 
 desde las más urgentes hasta las menos urgentes, está teoria ayuda a los 
 especialistas en marketing a comprender comó los distintos productors 
 encajan dentro de los planes, objetivos y vidas de los consumidores 
 potenciales. 

 Percepción.

 Se define como el proceso por el cual un individuo selecciona, organiza e 
 interpreta las entradas de información para crear una imagen del mundo llena 
 de significado 

 Actitudes.
 Se puede definir como predisposiciones estables para responder favorablemente 
 o desfavorablemente hacia una marco o un producto.
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