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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, cdmo promocionarlos, como fijar los precios y cémo 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

1820 - 1940 1946 - 1964 1965 - 1979 | 1980 - 2000 2001 - 2010

Los consumidores pueden ser jovenes, adultos o ancianos, y cada grupo
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de edad tiene diferentes necesidades y preferencias de compra.

[ ]

Los consumidores pueden ser hombres o0 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.
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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., lo 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
® Consumidores de busqueda extensa

® Consumidores impulsivos

® Consumidores racionales

Por su estilo de vida: |
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* Consumidores activos

res pasivos
s
res orientados a la familia

midores orientados al trabajo



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.



