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INTRODUCCION AL TEMA

Para anali?ar el comportamineto humano en relacion a la mer-
cadotecnia y a la publicidad, se trasladan a situaciénes de com-
pra y consumo, los conocimimntes teoricos extraidos de las

. ciencias del comportamiento : la psicologia general, 1a psi-

cologia social y la sociologia.
El objetivo es describir y explicar qué es lo que motiva a

los consumidores a comportarse de tal o cual manera.

1l gerente de merpcadotecnia de la empresa es el que debe co-
nocer ampliamente el comportamiento de los consumidores para
determinar lo que sienten acerca de los distintos tipos de
productos y servicios, y a través de qué valores y criteries
hacen sus deciaionesgde campra.l

Para cenocer verdaderamente el comportamiento del consumidor,
hay que tener en cuenta una serie de¢ influencias, motivaciones
y estimulos que é1 recibe a cada minuto en sus dias : ya sea
antes de cemprar, durante el acto de compra,o posteriormente a

la compra del producto o servicio,




