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COMPORTAMIENTO
DEL CONSUMIDOR Se dera de

Del concepto dactual de la
mercadotecnid, se centrd en las

— Se deriva de

necesidades del consumidor

Termino Termino

Conjunto de actividades que lleva a cabo una persond o
und orgdnizdacién desde que tiene unda necesidad hasta
el momento que efectda la compra y usa,
posteriormente, el produdo.

preferencias, intenciones y decisiones rela
con el comportamiento del consumidor

servicio

Suma totdl de las actitudes del consumidor,

mercado durante la compra de un producto o

cionadds
en el

Abarca fodds las actividades
desarrolladas para obtener un bien o

servicio, incluido el pago del mismo

El comportamiento de
comprd o adquisicién,

Comportamiento del consumidor )
\ particular o consumidor final/personal

/ Comportamiento de las
orgdnizdciones

~
Aspectos——p

individual o en grupo,

El comportamiento de uso o
consumo findl de los bienes y
servicios adquiridos por uno

os factores internos y
externos dl individuo que
influyen en el proceso de
comprd y en el uso o consumo
del producto adquirido

dbarcd la comprd y consumo por pdrté
de empresds y ofrds entidades de los
bienes y servicios que incorporan d
sus procesos productivos

mismo o por terceras persona.

Caracterfsticas del comprador
incluyen 4 factores

Cultural
Subcultura
Clase social

V's i N
—— Cultural / \ PSICO|6gIcos\

Personales.

Grupos de referencia

Familia edad y etapas del ciclo de vida

ocupdcién-estilo de vida
circunstancids econbdmicds

Papeles y posicién

Clasificacién de las necesidades

Seqdn mdslow De acuerdo a criterios
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l6gicos
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Es aquel que incluye empresas con
propésito de lucro o sin ellos
dependencias gubernamentales
(locales, estatdles, y naciondles, e

instituciones

Motivacisn
Percepcién

Aprendizdje

Creencias v virtudes

Del estudio los procesos que se dan cudndo und persond o
grupo selecciond, obtiene, utiliza o excluye productos o
servicios para satisfacer una necesidad, qusto, preferencia, o
dprovechar und oportunidad

Los cudles deben comprar
productos, equipos y servicios
pdra mantener en marcha sus



Funcién de ld comord

Concretados en 7 puntos claves
Objetivo

Terminy
\ Importancia
7 ™

I- Suministros a tiempo Adauirir adecuadamente materids primas y auxiliares,

materidles, suministros, equipos y servicios necesdrios pdrd

Conjunto de dactividades que redliza la empresd

Lda importancia de la funcién de compra, estriba en su
capacidad para contribuir d los directivos comunes de la
organizacién, al incorporar sus objetivos dentro de la politica

para dsequrdrse la disponibilidad de los bienes

2- Inventarios al minimo

Permite aumentar los
beneficios de ld empresq

Condiciond seriamente la
cdlidad del producto final

que lda empresa desadrrolle sus operdaciones de forma
y servicios que son necesdrios pdrd ld

satisfactoria .
de la empresa, y en sus propids caracteristicas internas,

redlizacién de su actividad empresarial

3- Cadlidad total

ademés de ser la fase de arranque de toda actividad

empresaridl

4- Proveedores competitivos

5- Estandarizacion

Caracteristicas del consumidor

Condiciones geogréficds y/o demogréficas

6~ Comprar a bajo coste

7- Relaciones inter funcional

Lugar y condiciones de vida

Género y edad

Nivel académico

Conjunto de etapas o fases por las que pasa
und persond desde que se da cuenta que

Nivel de ingresos

CE

|- Percepcion — 2- Experiencia y el

\ \ aprendizaje

Se distinquen 4 etdpas

Gastos mensudles

tiene una necesidad hastd que adquiere un

producto servicio para resolverla

Que e _

Modelos de comportamiento de

comprd

Etapas
Se generd A medidda que se
- La exposicién d la repiten las compras vy si la
Tipos informacion, experiencid es satisfactorid,

se reduce el tiempo
+ La atencién prestada. utilizado en buscar y evaluar

Reconocimiento de necesidad
la informacion

+ La comprensién o

inferpretacion del mensaje.

Bisqueda de informacion Formd en la que los individuos

adquieren bienes y servicios pard

uso personal. - La refencion de la

Evaluacien de opciones informacién en la memoria

—>
3- Reflexion sobre lo que aprendieron o descubrieron

El comportamiento del consumidor

que refleja todas las decisiones

respecto d la adquisicién, consumo,
deshecho de bienes, servicios,
actividades, experiencias, personds

— | U- el clienfe estd listo para generar la compra

Decisién de compra

correcta

2-El cliente comienza d buscar informacién que le ayudara
—>
d resolver su problema

5- momento cudndo reflexiona sobre si tomo la decision
e ideas con el paso del tiempo

Evaluacién-post-compra
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EL PRODUCTO

Bien materidl, servicio o idea que
posee o puede poseer un valor pard

2-~centrado en el producto en sf
mismo

supone und concepcion técnica del producto, qu
lleva d considerar la mercadotecnia como und

funcién subordinada de la produccién, limitadd o

las actividades de venta

el consumidor o usudrio

|-centrado en las necesidades del
consumidor /

un producto es und suma de
cardcteristicas o atributos fisicos.

supone que lds personds compran los
productos no por sf mismos, sino por

los problemas que resuelven.

enfoque propio de la mercadotecnid,
que subordind la produccién d las
necesidades y demandas del mercadg

| Fase de introduccién o
de desarrollo del
mercddo

Proceso de comercidlizacién del producto, por cudnto el
comporfamiento del mercado, la situacién del entorno y la
competencia cambian a lo largo del tiempo en el que el

producto se comercidliza

2. Fase de crecimiento
3. Fase de madurez
4 Fase de declive

Niveles en la combinacién de
Niveles del producte

productos
Bienes de consumo duradero.

Bienes de consumo destructivo. | |
Bienes de conveniencia \

Bienes de compra esporadica
Bienes de especialidad
Bienes de preferencia
Bienes no buscados.

Productos de consumo e industridles
Bienes tangibles e intangibles

Caracteristicas del producto,
sustancidles o simplemente
dccesorids, que pueden confribuir
d que sed percibido como Gnico

Presentar el producto
Objetivo—>> Como distinto y dejar claro
que no hay ofro igudl

materias primas
equipo pesddo.

No presentd apends
equipo ausxiliar. Producto © presentd dp
" ' bési diferenciacion con
artes componentes o
P P asic Otros que proporciondn
materidles
suministros.

beneficios similares
servicios industridles.

Estrategias de productos

|

Acciones que emprenden las
compaffas pard disefiar un producto
o servicio teniendo en cuentd las

" hésedidades del lighte potercrl

.

a) Estrategias centradas en el producto mercado

Rednen las diferentes acciones que se redlizan a
_la hora de disefiar y producir un bien o servicio
. teniendo en cuentd principalmente las

Promover el uso més frecuente del cto entre los cIiJﬁes
I ~habitudle: :

rollar un uso mdsyyariado del producto entre los usuario:
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https://economipedia.com/definiciones/preferencias-del-consumidor.html
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