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1.8. MODELOS ESTRUCTURALES BASICOS 1.10 CONDICIONES MEDIOAMBIENTALES

Modelos Estructurales Basicos Qué son?
«  Representaciones matematicas o .
gréficas que explican la relacién Factores del entorno fisico que
entre variables del mercado. 7 influyen en el bienestar,
. Buscan predecir y explicar el . G AN'ZAC'ON DEl " .z
comportamiento del consumidor o ]'gN'IOgRNO HS'CO DEl comportamiento y percepcion de
del mercado. COGIDA los usuarios dentro de uh espacio.
ESPACIO DE A

Entorno Fisico
Conjunto de elementos visuales,

sensoriales y funcionales del espacio
donde se recibe al cliente o usuario.
. Influye en la percepcién,

comodidad y satisfaccién del

cliente.
« Refuerzala imagen de la marca o
empresa.
2. Objetivos Principales Crear un ambiente agradable,
. Comprender la estructura del comportamiento del consumidor. , .
+  Determinar factores clave que influyen en decisiones de compra. comodo y funcional que favorezca
. Identificar patrones o segmentos del mercado. . . I l .
. Facilitar la toma de decisiones empresariales estratégicas. la experiencia del cliente o usuario.
2 Objetios rncioses
+ Crear una rimer npres postia
< Transi conflnza y protesnsiro.
Facktar s cintacény o
despazamiento dentro del espace
+ Promover una experiencia sradatle
pora o vtate
4. Tipos de Espacios de Acogida
3 Elementos Clave del Entorno. + Recepcion
< oo o s - Sala de espera
+ Mostradores de atencion
+ Zonas comunes
5. Impacto en la Atencion al Cliente
+ Mejora la experiencia del usuario.
+ Aumenta la percepcion de calidad del 3. Principales Condiciones
conco Medioambientales Importancia de las Condiciones
+ Favorece la idelizacion del cliente Temperstura Medioambiental
1. Componentes de un Modelo Estructural . . o Debe ser confortable segin la edtoam! wn ,aes p
Variables Latentes 4. Aplicaciones Con‘mhes astacitn +  Son parte del servicio intangible: no se
o No se observan directamente (Ej: satisfaccién, ¥ Estudios de satisfaccién del cliente. o Afctselestado de inimo yla venden, pero se perciben.
lealtad). . Evaluacién de imagen de marca. permanencia. +  Ayudan a fidelizar clientes mediante
Variables Observadas . Prediccién de comportamiento de . i‘:’“""”i""m " experiencias positivas.
o Datos cuantificables (E}: ingresos, edad, o wral o artificia ., . -
frecuencia de compra). compra. o Inflye en la visiiidad, seguridad Mejoran el rendimiento del personal que
Relaciones Causales ’ Segmentacién del mercado. ¥ percepcién del espacio trabaja en el entorno.
° C6mo una variable influye sobre otra. . Desarrollo de huevos productos bese am:‘:‘:’; avivees bajs. + Pueden influir en la decisién de compra,
o Debem " :
it el tiempo de permanencia y la
ndicadores (forecasting). o Elexceso deruido genera lempo de per ciay

o Miden variables latentes. incomodidad y estrés. percepcién de calidad del servicio.



