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Comportamiento del

Unidad 2

MOTIVACIÓN
Es el impulso que
inicia el proceso de
compra al
reconocer una
necesidad.

Son predisposiciones aprendidas a responder
favorable o desfavorablemente ante un
objeto (marca, producto, etc.).

Se forman por la combinación de
información, evaluación y experiencia.

ACTITUDES

Dirección (a favor o en contra)
TIENE:

consumidor

PERCEPCIÓN
Es cómo el consumidor
interpreta los estímulos del
entorno (anuncios, marcas,
etc.).

Se compone de 4 etapas:
exposición, atención,
comprensión y retención.

Las necesidades pueden ser:
Fisiológicas o
psicológicas
Primarias o selectivas
Racionales o emocionales
Conscientes o
inconscientes
Positivas o negativas

La Pirámide de Maslow
clasifica las necesidades
desde las básicas
(fisiológicas) hasta las más
complejas
(autorrealización).

Es selectiva: las personas
perciben lo que les interesa y
lo interpretan según sus
creencias.
La Ley de Weber dice que un
cambio en el estímulo debe
ser proporcional para ser
percibido.
Existe la adaptación
sensorial, donde los
estímulos repetidos pierden
impacto 

Grado (cuánto gusta o disgusta)

Intensidad (más fuerte si el consumidor dedicó
tiempo y esfuerzo a su elección)


