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3El comportamiento del consumidor 

Síntesis

El consumidor 

Particular 

Industrial

Aspectos del producto

Dimensiones 
del comportamiento

Proceso de decisión 
de compra

Condicionantes 
del comportamiento

Proceso de decisión 
de compra

El departamento de compra

1. Reconocimiento de la necesidad

2. Búsqueda de información
• Interna
• Externa

3. Evaluación de alternativas
• Identificación de las alternativas
• Criterios de evaluación
• Valoración de alternativas
• Reglas de decisión

4. Decisión de compra
• Compra
• No compra

5. Evaluación post compra
• Satisfacción
• Insatisfacción

• ¿Qué se compra?
• ¿Quién compra?
• ¿Por qué se compra?
• ¿Cómo se compra?
• ¿Cuándo se compra?
• ¿Dónde y cuánto se compra?

• El ciclo de vida del producto
• El tipo de producto

• Iniciadores
• Usuarios
• Influyentes
• Decisores

1. Reconocimiento del problema
2 Especificación del producto
3. Búsqueda de alternativas
4. Evaluación de alternativas
5. Selección del producto                   

y realización del pedido
6. Evaluación del rendimiento

• Aprobadores
• Compradores
• Guardianes

Internos
•  La motivación
•  La percepción
•  El aprendizaje y la experiencia
•  Las características personales
•  Las actitudes

Externos
•  El entorno
•  La cultura
•  La clase social 
•  Grupos sociales 

•  La familia
•  Influencias 

personales


