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Nombre completo
Dedicacion

¢De dénde son?

¢Qué es lo que mas te gusta de la

carrera?

¢Qué esperas de la materia?




Unidad |

EL consumidat€ - 2



cQUE es el compor+amiento?

El comportamiento se refiere a la manera en que los individuos interactuan entre si en el
entorno laboral, y como esta interaccion influye en el rendimiento y la productividad de una
organizacion. El comportamiento organizacional se enfoca en el estudio de como los
individuos y los grupos interactuan dentro de una organizacion, y como las estructuras, los
procesos V las culturas organizacionales pueden ser disenados y gestionados para mejorar

la efectividad y el desempeno.
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;/QUE es un consumidor?

Un consumidor es aquella persona u organizacion que consume bienes o servicios, que los
productores o proveedores les facilitan y que deciden demandar a cambio de dinero para

satisfacer alguna necesidad en el mercado, por lo tanto, el consumidor es el actor final de

cualquier transaccion de produccion.



cQUE es el comportamiento
del consumidor 2

Algunos de los factores que influyen en el comportamiento del

consumidor incluyen las necesidades y deseos, la percepcion
de los productos y servicios, la motivacion, el aprendizaje, la
personalidad y los valores culturales. Los estudiantes pueden
aprender sobre estas influencias a través de estudios de
mercado, encuestas y analisis de datos de ventas.

En resumen, el comportamiento del consumidor es un tema
importante para los alumnos porque les ayuda a entender como
las personas toman decisiones de compra, o que es crucial
para el éxito en muchos campos relacionados con los negocios

y el marketing.



;Por qué es importante para las empresas entender el
comportamiento del consumidor?

Les permite adaptar su oferta de productos o servicios a las necesidades y deseos de los consumidores, lo que a

su vez aumenta las posibilidades de éxito en el mercado.

Comprender cémo piensan y actlan los consumidores, las empresas pueden tomar decisiones mas informadas

sobre qué productos ofrecer, cémo promocionarlos, como fijar los precios y como distribuirlos.

Ademas, al conocer mejor a los consumidores, las empresas pueden mejorar la calidad de sus productos o

servicios y ofrecer un mejor servicio al cliente. Esto a su vez puede aumentar la fidelidad de los clientes y la

reputacion de la marca.




Caracteristicas del consumidor

Generacién

1920-1940 | 1946-1964

R 8 o8 o
® ARNR
Los consumidores pueden ser jovenes, adultos o ancianos, y cada grupo B o gm | e
P == =

de edad tiene diferentes necesidades y preferencias de compra.

[ ]

Los consumidores pueden ser hombres o mujeres, y algunas categorias de

productos se dirigen especificamente a un género en particular.

Los consumidores con diferentes niveles de educacion pueden tener

diferentes conocimientos y habilidades de compra.




DIFERENTES INGRESOS:

Los consumidores con diferentes niveles de ingresos pueden tener

diferentes presupuestos y prioridades de gasto.

PERSONALIDAD:

Los consumidores pueden tener diferentes personalidades y rasgos

psicologicos, o que puede influir en sus decisiones de compra.

[ ]

Los consumidores pueden pertenecer a diferentes grupos culturales y

étnicos, lo que puede influir en sus preferencias de compra.




ESTILO DE VIDA:

Los consumidores pueden tener diferentes estilos de vida,
como deportistas, musicos, viajeros, etc., |0 que puede influir

en sus necesidades y preferencias de compra.

COMPORTAMIENTO DE LOS CONSUMIDORES:

Pueden tener diferentes patrones de compra, como compradores

impulsivos, ahorradores, buscadores de ofertas, etc.




lipos de consumidores

Por su comportamiento de compro:s

® Consumidores rutinarios

® Consumidores de busqueda limitada

Por su personalidad:
® Consumidores de busqueda extensa ® Consumidores mtrovertlgs

= . : :
Consumidores impulsivos ® Consumidores extrovertréos

® Consumidores emocnonﬁgs

® Consumidores raC|onaIes

Por su estilo de Ulda

! Consum|dores act|vos



Factores que inpluyen en el consumidor

Existen varios factores que pueden influir en el estilo de vida del consumidor, algunos de los mas importantes son:

Demogragicos:

® Ingresos Educacion
¢ Estado civil

® Ubicacion geografica

Por ejemplo, una persona
soltera no gasta lo mismo
que un adulto con familia o

independiente.

Culturales:

Las normas y valores culturales
también pueden influir en el

estilo de vida de una persona.

Por ejemplo, los valores culturales
de una sociedad pueden influir en
las decisiones de compra de los

consumidores.

Psicolgicos

® La personalidad
® Las actitudes
® Las creencias
® Las experiencias

® Los eventos de vida

De una persona también pueden

influir en su estilo de vida.



® Los grupos de referencia:
® Como la familia
® Los amigos

® Los companeros de trabajo

Pueden influir en las decisiones de
compra y el estilo de vida de una
persona. La pertenencia a ciertos
grupos sociales también puede influir

en el estilo de vida de una persona.

Ambientales:

El entorno fisico y social también
puede influir en el estilo de vida

de una persona.

Por ejemplo, la accesibilidad
a opciones saludables de
alimentos y la disponibilidad
de opciones de egjercicio
pueden influir en la eleccion
de estilo de vida de una

persona.

lecnologicos:

La tecnologia tambien puede
influir en el estilo de vida de una

persona

Por ejemplo, la capacidad de
trabajar desde <casa o0 |las
opciones de compra en linea
pueden influir en las elecciones de

estilo de vida de una persona.






La genética

Las experiencias

tempranas de vida

La personalidad se refiere a las caracteristicas psicologicas unicas y
duraderas que definen a un individuo y lo distinguen de los demas.
Estas caracteristicas incluyen patrones de pensamiento, sentimientos y
comportamientos que se mantienen estables a lo largo del tiempo y en

diferentes situaciones.

La educacion

y la cultura.

Factores que contribuyen a la

formacion de la personalidad son:

!

El ambiente

familiar y social



Aprendizaje del Consumidor

tQué es el aprendizaje?

El aprendizaje es el proceso mediante el cual el consumidor
responde a un estimulo de una determinada forma basado

en experiencias anteriores suyas o0 de otras personas.

Este proceso de instruccion es MUY importante para el
marketing. Significa que una simple experiencia (como que un

vendedor trate mal a un cliente por ejemplo), puede marcar de

forma muy fuerte a un consumidor. Y no solo a éste, sino a un

circulo cada vez mas amplio.




Formas en Las que el cliente aprende

Por experiencia propia

Hay que tener cuidado, porque el cliente no solo aprenden de las experiencias malas, sino .
=
también de las buenas. Recibir una buena experiencia de compra en un negocio, puede ‘ S
hacer incluso que mi cerebro no ponga atencion en experiencias malas ‘ @
==
Por imitacion

El ejemplo clasico es cuando una persona se va a Vvivir sola después de haber vivido con sus padres toda

sSu vida, asi que la imitacion esta presente en tantos lados que a veces ni nos damos cuenta de ella.

El aprendizaje vicario es un concepto del psicélogo Bandura, y consiste en un aprendizaje en el que intervienen
2 sujetos: el que vive la experiencia y el que toma ventaja de ella. Es una fuente de aprendizaje tan fuerte como
la personal, en la que si sufric de forma directa las consecuencias de una mala eleccion o los beneficios de una

buena decision.



Proceso de La inpormacion del consumidor e

El proceso de la informacion del consumidor es el conjunto de etapas que

N o

atraviesa una persona desde que se da cuenta de que tiene una necesidad
hasta que adquiere un producto 0 servicio que satisface esa necesidad.

Estas etapas son las siguientes: "
) . 5
® Evaluacion de alternativas: |
®*  Toma de decision: ” )
® Comportamiento post-compra: ’

" \\

® Reconocimiento del problema o necesidad:

® Busqueda de informacion:




PROCESO DE COMPRA

El proceso de compra es el conjunto de

Reconomiento Busqueda
etapas por las que pasa un consumidor del Q de
Problema Informacion
para poder adquirir algo. Estas etapas INFORMACION
cambian gradualmente segun sean los S EVALUACION 5
IEl:ISIl:.H'I
: de
gustos y las necesidades que el alternativas Q]
compra

consumidor tenga; por ejemplo, un

comprador puede pasar directamente Comportamiento

Post K\

Compra

de la necesidad sentida a la compra

real, sin afectar la actividad previa a ella;

estos son compradores impulsivos.




Algunos ejemplos:




tCual es La inpormacion que necesita?

Para brindar al consumidor la informacion que necesita para conocer
el producto, el fabricante se apoya en la publicidad, mediante la cual

le transmite los beneficios que se le ofrecen:

ONE Y. . :
o8 (ué Lo motiva realmente a comprar?

#PEACEDAYBURGER El consumidor adquiere el producto con base en el posicionamiento
del mismo, su calidad, el grado de utilidad que ofrece, los beneficios

de lugar y tiempo, ademas de un precio competitivo.

2

Sl (Por qué elige cierta marca?

El consumidor adquiere cierta marca por la imagen que ésta proyecta en

el mercado y el posicionamiento que ha logrado en la mente de los

clientes potenciales. Otro factor es el prestigio de la empresa fabricante
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Concepto de Mercado

El mercado es un término econdmico que se refiere al conjunto de transacciones que se realizan entre
compradores y vendedores de bienes y servicios. Se trata de un espacio en el que se intercambian

diferentes productos y se determinan sus precios en funcion de la oferta y la demanda.

Los vendedores ofrecen sus productos a los compradores, vy
estos ultimos los adquieren si consideran que el precio y las
condiciones de venta son adecuados. Por su parte, los
vendedores fijan los precios de sus productos en funcion de

los costos de produccion, la competencia y las expectativas

de demanda.



Existen diferentes tipos de mercado que se clasifican en funcion de diversos criterios. Algunas de las

clasificaciones mas comunes son las siguientes:

Sequn La competencia:

® Monopolio

. . A .
% , Siss ® Mercado local
¢ Competencia monopolistica

, ® Mercado regional
® Competencia perfecta

® Mercado nacional

®* Mercado internacional




Segmentacion de mercado

La segmentacion de mercado es el proceso de
dividir un mercado total en grupos mas pequenos vy
homogéeneos de consumidores que tengan
necesidades, deseos o caracteristicas similares. El
objetivo de la segmentacion de mercado es
identificar oportunidades de mercado y disenar

estrategias de marketing mas efectivas para cada

segmento.



Criterios de Segmentacion

Criterios Socioeconémicos

e Es una division territorial que e
responde a necesidades |
$ Fravincias semejantes tales como el clima, la 2 a0 TV
e Municipios RN TRl mo i e ¢ Numero de hijos
: alimentacion, etc.
* Barrios - S * Etc
e Etc
Criterios Psicograficos
i Para conocer los comportamientos
y preferencias que definen la

i intencién de compra

Adquisitivo ' i
¢ Ocupacion

* Etc




oe presentan algunos ejemplos de segmentacion de mercado:

® Segmentacion demografica:

Una empresa que vende productos para bebés puede segmentar su mercado en funcion
de la edad de los padres, ya que los productos para recién nacidos son diferentes a los
que se utilizan para bebés de mayor edad. De esta manera, la empresa puede disenar

estrategias de marketing especificas para cada grupo de edad.

Una empresa de turismo puede segmentar su mercado en funcion de la ubicacion
geografica de los consumidores. Por ejemplo, puede dirigirse a personas que viven en

climas frios y que buscan vacaciones en lugares calidos




® Segmentacion psicografica:

Una empresa de ropa de moda puede segmentar su mercado en funcion del
estilo de vida de los consumidores. Por ejemplo, puede dirigirse a personas que

siguen tendencias de moda y buscan prendas exclusivas y de alta calidad.

® Segmentacion conductual:

Una empresa de seguros de automoviles puede segmentar su mercado en
funcion del comportamiento de los conductores. Por ejemplo, puede ofrecer
sSeguros mas economicos a conductores jovenes que han obtenido un buen

historial de conduccion.




