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Resumen

El estudio del comportamiento del consumidor consiste en analizar como los
individuos y las empresas seleccionan adquieren, utilizan y disponen de bienes,
servicios, ideas o experiencia para satisfacer sus necesidades y deseos. En el
comportamiento del consumidor se encuentran dos grupos principales, el
consumidor personal quien compra bienes y servicios para consumo propio y el
consumidor organizacional el cuales formado por un grupo de personas que
integran el centro de compra para elegir ya sea una marca o un proveedor en
especifico, ambos grupos pasan por un proceso de compra para adquirir un bien
sea tangible o intangible, de esta manera intervienen las caracteristicas del
consumidor debido a la tendencia que existe en el mercado la cual debe adecuarse

a las necesidades que estos tengan.

El comportamiento de compra del consumidor se ve afectado por dos factores los
factores psicologicos el cual constantemente ha sido objeto de reflexidn, esto con el
propdsito de conocer la percepcidn, motivacion, aprendizaje, personalidad y el auto
concepto que tiene cada individuo al comprar un bien o servicio. De igual manera
existen factores psicosociales que intervienen en la compra del consumidor, es decir
que este factor se rige por lo que se siente, se cree y se piensa, estos conocimientos
se tienen en un momento dado por que se consumenaquellos productos que

conocen y gustan.



La toma de decisiones varia segun el tipo de decisién de compra. Tantos individuos
particulares como empresas 0 entes gubernamentales, realizan compras para
satisfacer diferentes demandas, dependiendo de la intencién de compra como el
tipo de objeto a adquirir o el sujeto que realice tal operacion podemos reconocer los
siguientes tipos de compras: racional, irracional y compulsivas, asi mismo el
consumidor atraviesa cinco etapas las cuales son reconocimiento del problema o
de la necesidad, busqueda de informacién, evaluacion de alternativas, decision de
compra y comportamiento post-compra. Sin embargo los clientes no siempre pasan
por las cinco etapas cuando adquieren un producto, algunos omiten determinada

fases y otros invierten su orden, es decir que no siempre se tiene un orden.



Introduccion

En la actualidad conocemos que el estudio del comportamiento del consumidor
esta basado en diferentes factores psicolégicos y psicosociales que influyen en el
comportamiento de compra del consumidor, lo principal de esta investigacion es que
el lector conozca la importancia de esto al momento de realizar la compra de un

producto o adquirir un servicio.

Este documento se elabora con base en la normativa de seminario de graduacion
la cual establece que es una investigacion documental, de igual manera se utilizan
las normas APA para elaboracién de documentos académicos. Los comentariosy

ejemplos de diferentes empresas nacionales van en letra cursiva.

El presente seminario consta de tres capitulos en los cuales se aborda el sub
tema Factores Psicoldgicos y Psicosociales que Influyen en el Comportamiento de

compra del Consumidor.

En el primer capitulo se definen las generalidades del comportamiento del

consumidor tales como los tipos de consumidores, importancia y caracteristicas.

En el segundo capitulo se conocen los factores psicoldgicos y psicosociales que
influyen en la conducta de compra del consumidor. En los factores psicolégicos se
mencionan la personalidad y el auto concepto, la motivacion, la percepcion, el
aprendizaje y la actitud. Dentro de los factores psicosociales se encuentran las
clases sociales, la cultura, los grupos de referencias, los factores personales y la

familia y la decision de consumo.



En el tercer capitulo se explica el proceso de decisién y tipos de compra. En los
tipos de compras se describen, compras racionales, irracionales y compulsivas. De
esta manera el proceso de decision consta con el reconocimiento a la necesidad,
busqueda de la informacion, evaluacion de las alternativas, decision de compra y

comportamiento post compra.

Finalmente se presentan las conclusiones de cada uno de los capitulos dandole

solucién a los objetivos y explicando a quienes desean informacion acerca de esta
temética.



Justificacion

El estudio del comportamiento del consumidor se ha vuelto relevante como
herramienta de estudio del mercado, ya que al realizarlo permite descubrir los
diferentes tipos de comportamiento que tienen los consumidores al momento de
adquirir un producto o servicio, el cual demanda mucho la forma de aceptacién o

rechazo por parte de los consumidores segun la psicologia de cada individuo.

Los factores que influyen en el comportamiento de compra del consumidor son
de vital importancia para las organizaciones, ya que mediante este tipo de estudio
se puede llegar a conocer los gustos y preferencias de los consumidores y
comprender el comportamiento en la decision de compra de Joyas de Acero

Inoxidable.

Este estudio servira de apoyo sin lugar a duda a retroalimentar todos los
conocimientos adquiridos en los ultimos cinco afios de la carrera, poniéndolo en
practica en la realizacion de esta investigacion. De igual manera servira a todos los
estudiantes que quieran ampliar sus conocimientos al abordar la teméatica de
factores que influyen en la psicologia del comportamiento del consumidor, sirviendo

como base para ampliar esta tematica.



Objetivos

Analizar los factores psicoldgicos y psicosociales que influyen en el comportamiento

del consumidor en el proceso de compra.

Especifficos:

Definir las generalidades del comportamiento del consumidor para el entendimiento

del tema a abordar.

Conocer los factores psicolégicos y psicosociales que influyen en la conducta de

compra del consumidor para su identificacion en la toma de decision.

Explicar el proceso de decision y tipos de compra de acuerdo a los factores
psicolégicos y psicosociales para la comprension al momento de elegir un bien o

servicio.



CAPITULO UNO: GENERALIDADES DEL COMPORTAMIENTO DEL
CONSUMIDOR



CAPITULO DOS: FACTORES PSICOLOGICOS Y PSICOSOCIALES



CAPITULO TRES: PROCESO DE DECISION DE COMPRA



Conclusiones

Para poder analizar a fondo la conducta del consumidor se necesitan varios
enfoques, por ello es necesario acudir a varias disciplinas de las ciencias sociales,
para poder determinar los factores que verdaderamente influyen en la conducta de

los consumidores.

En términos generales la conducta del consumidor se encuentra bajo una libertad
relativa, es decir que permite conocer los gustos y preferencias de los clientes y

como su entorno es afectado por lo que pensamos, creemos Yy actuamos.

De igual manera se concluye que la comprensidn de los factores psicolégicos y
psicosociales que motivan a adquirir un bien o servicio es de vital importancia para
convencer al cliente de que el producto que esta adquiriendo es el mejor para

satisfacer sus necesidades y deseos.

Al conocer los factores psicolégicos y psicosociales que motivan a adquirir un
bien o servicio, se explica el proceso de decision de compra paso a paso que el
cliente desarrolla durante la adquisicién de un bien, es decir que el comportamiento
de compra de los consumidores no es homogéneo y varia en gran medida

dependiendo de los tipos de compras sean estas racional, irracional o compulsiva.
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