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Nombre de la alumna: Jessica del Rosario Hernandez Meza

Nombre del profesor: Aldo Irecta Najera

Nombre del trabajo: cuadro sindptico

Materia: Investigacion de mercado

Grado: 62 cuatrimestre

Grupo: A

LIC. Administracidn y estrategias de negocios




E

| PASION POR EDUCAR |

Se centra en las necesidades del consumidor.

conjunto de actividades que lleva a cabo una persona o una organizacién
Comportamiento del consumidor desde que tiene una necesidad hasta el momento que efectia la compra y
usa, posteriormente, el producto.

Comportamiento del Aspectos importantes El comportamiento de compra o adquisicién, individual o en grupo
Estudio del consumidor final
comportamiento
del consumidor
Motivacion

Percepcion
Se clasifican
en 5 tipos Experiencia

Caracteristicas personales demogradficas, socioecondmicas y psicograficas

Actitudes

-

Fisiolégicos o psicolégicos = como - satisfacer las necesidades biolégicas o corporales

Primarios-Dirige {I comportamiento de compra hacia productos

Primarios o
selectivos Selectivos Es- una guia de eleccidn entre marcas y modelos

. Racionales%aracterisﬁcas observables u objetivas del producto
Racionales o

emocionales Emocionales { se relacionan con sensaciones subjetivas
Motivacién Clasificacion <
Conscientes {son los que el consumidor percibe que influye

Conscientes en su decisién de compra.

o

inconsciente Inconscientes | son | los que influyen en la decision sin que el comprador se

dé cuenta de ello.

Positivos o Positivos {Llevan Al consumidor a la consecucién de los objetivos deseados.
negativos

Negativos {Aparta {de las consecuencias no deseadas.

K —

- La exposicién a la informacién.

Bt dela — - La atencién prestada.
apas de la

percepcion - La comprensién o interpretacién del mensaje.
Es proceso de seleccién - La retencién de la informacién en la memoria
Percepcién IR =
organizacion e integracion de los
estimulos

percepcién es selectiva percibe lo que interesa
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predisposiciones aprendidas para responder consistentemente de modo favorable o desfavorable a un objeto o
clases de objetos

-Creencias
Tipos de -Tendencia
componentes
-Forma de actuar
Actitudes
Utilitaria - Las actitudes guian a los consumidores a satisfacer las necesidades
Expresiva del valor - Las actitudes expresan un auto concepto y un sistema de valores
Funciones
fundamentales
Egodefensiva 7| Las actitudes protegen al ego de ansiedades y amenazas.
De organizacion del conocimiento | Las actitudes organizan la masa de informacién a la que
- se expone el consumidor.
-Edad.
-Género.
Caracteristicas A los atributos biolégicos del -Estado civil.
afi Se refiere indivi i i6 ili P
demograficas del f individuo, a su situaciéon familiar CIasnfncacno»< o N
OEL CONSUMIDOR, consumidor y a su localizacién geogrdfica. -Posicion familiar.
-Nimero de miembros de la
familia.

K -Habitat en el que se reside.

— La ocupacién, profesién o actividad
situaciones o estados desempeiiada.
Se refiere alcanzados y conocimientos como
adquiridos.

Caracteristicas
socioeconémicas del consumidor — Los ingresos periédicos obtenidos.
— El patrimonio acumulado.

— El nivel de estudios alcanzado.

Personalidad %s compleja y afecta al comportamiento del consumidor.

Caracteristicas psicogrdficas Dividida en dos Estilos de vida Son modos de vivir que se caracterizan por las formas en que la

del consumidor variables
gente emplea el tiempo



