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Comportamiento del consumidor

En el siguiente ensayo definiremos los conceptos de consumidor y comportamientos
del mismo asi como la evolucion que han tenido los consumidores, las herramientas que
estan formado parte de su entorno y los factores interno que influyen en la toma de decision

de sus compras.
El consumidor

El consumidor es una persona u organizacion que tiene necesidades y busca
satisfacerlas a cambio de dinero, es decir es un agente econdmico con diversas
necesidades.

Comportamiento del consumidor

El comportamiento de compra del consumidor se refiere a la forma en que compran
los consumidores finales individuos y hogares que adquieren bienes y servicios para
consumo personal. Todos estos consumidores finales combinados constituyen el mercado
del consumidor.

“son los procesos que un consumidor utiliza para tomar decisiones de compra, asi

como para usar y disponer de los bienes o servicios adquiridos; también incluye

factores que influyen en las decisiones de compra y uso del producto”.2 (Lamb, Hair,

Mc Daniel, 2006).

El comportamiento del consumidor se refiere a una seria de actividades que este
realiza desde que tiene la necesidad hasta que logra satisfacerla, El estudio del
comportamiento del consumidor presenta ciertas dificultades, por sus caracteristicas
peculiares, ya que es complejo, cambia con el ciclo de vida del producto y varia segun el tipo
de productos.

En la actualidad los habitos de compra de consumidores han evolucionado
considerablemente, puesto que se han vuelto mas exigentes, es decir ya saben lo que
quieren Este tipo de consumidor basa sus experiencias de compra en el apoyo de la
tecnologia; es decir para satisfacer sus necesidades utiliza medio digitales como PC, Laptop,
dispositivos moviles etc. puesto que le permiten realizar compras desde la comodidad de su
hogar, y si por si esto fuera poco, también es posible recibir tus compras en tu domicilio por
lo tanto este tipo de consumidores simplifican tiempo y esfuerzo para satisfacer sus

necesidades.



Los factores basicos que influyen en el estilo de vida de los consumidores son de dos
tipos, externos e internos, entre los primeros estan: cultura, valores, aspectos demogréficos,
estatus social, grupos de referencia,

Hogar. Entre los segundos estan: personalidad, emociones, motivos, percepciones y

aprendizaje.

Determinantes internos del comportamiento del consumidor
Existen 5 factores de compra que influyen en el comportamiento del consumidor, la
motivacion que es el reconocimiento por parte del consumidor de una necesidad o problema

gue tiene que resolver.

La percepcion

Es el proceso por el cual las personas seleccionan, organizan e interpretan la
informacién para formarse una imagen inteligible del mundo. La percepcion es selectiva; es
decir, se percibe lo que interesa. Un mismo producto puede ser percibido de forma distinta

por diferentes consumidores.

Actitud

Las actitudes son predisposiciones aprendidas para responder consistentemente de
modo favorable o desfavorable a un objeto o clases de objetos. Las actitudes se desarrollan
a lo largo del tiempo a través de un proceso de aprendizaje.
Estan afectadas por las influencias familiares, los grupos sociales a los que se pertenece o

se aspira a pertenecer, la informacion recibida, la experiencia y la personalidad.

Caracteristicas demograficas del consumidor
Las variables demograficas hacen referencia a los atributos bioldgicos del individuo, a
su situacién familiar y a su localizacién geografica. Entre ellas cabe considerar, como mas

importantes, las siguientes: Edad, Género, Estado civil, etc.
Caracteristicas socioecondmicas del consumidor
Las caracteristicas socioeconémicas muestras el estatus social de los consumidores

es decir la posicion economica, el nivel académico, sus patrimonios, etc.

Caracteristicas psicograficas del consumidor



Este tipo de caracteristica es un poco dificil de medir ya que evalla el ritmo de vida
de los consumidores, El estilo de vida es el patron de vida de una persona, expresado en su

psicografia. El tiempo que invierte a diversiones, sitios que visitan entre otros.

Conclusién

A través de este ensayo logramos conocer como existen factores internos y externos
gue influyen y determinan la compra de los consumidores. De igual forma conocimos como
definen al consumidor y los comportamientos de los consumidores autores como Laura
Fisher y Philip Kotler considerado este ultimo como el padre de la mercadotecnia. Como ha
evolucionado y modificado sus habitos de compra de los consumidores con la ayuda de la

tecnologia.
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