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Caso practico de conducta y proceso de

compra.

1. Proceso de compra.

Compra de muebles para un dormitorio.
2. Papeles de las personas que intervienen.

Un estudiante desea comprar una cama Yy un escritorio para amueblar la
habitacion del departamento que alquila en Capital. Es econdmicamente
dependiente de sus padres que residen en el interior del pais, por lo que aprovecha
la visita de los mismos para realizar la compra. El papel que desempefia cada una
de estas personas en el proceso de compra es el siguiente:
e Usuario: el estudiante que va utilizar la camay el escritorio comprado.
e Decisor: la madre que elegird donde se compra, cual se compray como se
compra.
e Comprador: el padre porgue es el que aporta y administra el dinero de la
familia.
.

3. Tipo de compra.

Se puede calificar como compleja y de alta injerencia. La decisién de compra
involucra un gato de dinero considerable, ademas de atributos estéticos, de
usabilidad, y de durabilidad que también deberan ser evaluados.

4. Etapas del proceso de decisién de compra.

e Primera etapa: Reconocimiento de la necesidad.
El estudiante convive con dos amigos en un departamento de tres ambientes y
siente que no encuentra un lugar para sentarse a estudiar tranquilo. Normalmente
desarrolla esta actividad en el living, pero alli no puede concentrarse porque el
televisor esta la mayor parte del tiempo encendido, y siempre llega algun amigo
de sus companeros a tomar mate. En su habitacién, en la cual solo se encuentra la
desvencijada camay la mesa de luz que trajo de su pueblo natal, habria lugar para
ubicar un escritorio debajo de la ventana, algo que lo ayudaria mucho a estudiar
tranquilo. De paso también se podria cambiar la cama, ya que, su falta de
concentracion también tiene que ver con lo mal que duerme.

e Segunda etapa: busqueda de informacion.
Tanto el estudiante, como sus padres, comienzan a recabar informacion sobre
marcas, calidad, precio, costo de envio, financiacidén y garantia, recurriendo tanto a
fuentes externas como internas. En relacion a esta ultima el estudiante recuerda
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gue en Instagram, y en Gmail suele aparecer la publicidad de una muebleria que
promociona su linea outlet, por lo que se dispone a buscarla. Por su parte, sus
padres descartan como opcién la marca de sommier que en la actualidad posee
su hijo, y que ellos compraron muy convencidos en su momento, debido a la mala
calidad del mismo. Un poco preocupada por la situacion, la mama llama a una
amiga (fuente externa) que unos meses atras habia comprado un juego de living
para peguntarle de que marca era y que resultado le estaba dando. Ante la
respuesta positiva, decide luego llamar a la muebleria para averiguar precios, pero
el costo de envio a la Capital esta totalmente fuera del presupuesto familiar. Ya en
la ciudad junto a su hijo no les quedara otra opcidon que comenzar a consultar
fuertes externas tanto online como offline para bajar ese costo si o si. Luego de un
par de horas logran reunir bastante informacidén de las principales opciones de
ambos mercados.

e Tercera etapa: evaluacion de alternativas.
Habiendo decidido en una primera instancia que la compra se realizaria
personalmente en el outlet que habia descubierto su hijo, tenian que evaluar ahora
cual de las cuatro marcas, cuyo precio se ajustaba a su presupuesto, era la mas
conveniente. Luego de unas horas de deliberacion, el conjunto de consideracion
gueda integrado, en primer término, por las marcas Roble, Pino, Patagonia y
Amazonas, para reducirse luego, al evaluar mas en profundidad la relacién costo-
beneficio entre precio, disefo y calidad, al conjunto de elecciones integrado por las
marcas Roble y Patagonia.
Ya en el local, guiados por un buen vendedor, el estudiante y sus padres pueden
observar que los muebles de la linea Roble parecian ser mas resistentes, el
escritorio tenia mas cantidad de cajones, y el sommmier era bastante mas livianoy
facil de trasladar. Si bien, los articulos de la marca Patagonia, poseian una
diferencia de precio a favor, su materialidad no encaja tan bien con la habitaciéon
de un departamento cémodo pero pequeno.

Cuarta etapa: decisién de compra.

La excelente atencidn brindada por el vendedor; el hecho de que su hijo quedara
encantado al poder acostarse un ratito en la cama de prueba del local; los seis
meses de garantia que les ofrecieron por ser un producto outlet; y la rapidez del
envio, fueron factores que contribuyeron para que la familia se decidiera por la
marca Roble, a pesar de que su costo superaba en un 10% su presupuesto.

¢ Quinta etapa: evaluacion post compra.
El estudiante, y sus padres, estan muy satisfechos con su experiencia de compra.
Los muebles llegaron en tiempo y forma; los cajones del escritorio no se
deformaron a pesar de que su dueno los llend de libros; la cama es increiblemente
confortable; y por si todo esto fuera poco, la muebleria le ha mandado por mail un
voucher de descuento para ser utilizado en su préxima compra. En su app movil
nuestro estudiante ya esta buscando informaciéon sobre estanteriasy mesas de luz.
Fuente: https://www.gestiopolis.com/casos-practicos-de-conducta-de-compra
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