
Módulo 7:

Psicología del
Consumidor



7.1 Comprensión del
Comportamiento del
Cliente
El comportamiento del consumidor es
un misterio fascinante, pero con un
poco de psicología aplicada, puedes
descifrarlo. Entender por qué las
personas toman decisiones de
compra te da superpoderes para
diseñar estrategias que realmente
conviertan. Aquí desglosamos los
factores clave que influyen en el
comportamiento de compra.



Factores Psicológicos que Afectan
las Decisiones de Compra

Motivación Percepción Confianza Experiencia
emocional

Las decisiones de compra
están influenciadas por
cómo el consumidor
percibe tu marca. El color,
el diseño y el mensaje que
transmites pueden
afectar profundamente
esa percepción.

Los consumidores tienden a
comprar a marcas que les
inspiran confianza. Esta
confianza se construye a
través de la reputación,
testimonios, garantías y
consistencia en la entrega.

Las emociones juegan un
papel vital. A menudo,
compramos basados en
emociones y justificamos
la compra con razones
lógicas. ¡Conectar
emocionalmente con tu
audiencia es clave!

Las personas compran para
satisfacer necesidades, ya
sean básicas (como comida)
o emocionales (como
pertenencia o estatus).
Pregúntate: ¿Qué necesidad
está satisfaciendo tu producto
o servicio?


