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 El consumidor y tipos 
 de consumidor

 El consumidor

 Kotler, Philip, Armstrong, Gary. (2007)  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.

 Stanton, William J., Etzel, Michael J., Walker, 
 Bruce J. (2007)

 Los consumidores finales  compran los bienes y servicios para uso 
 personal o en el hoga

 Comportamiento de compra del consumidor  se describe como un proceso de
 decisión de compra de cinco etapas  influenciado por

 la información

 las fuerzas sociales y de grupo

  las fuerzas psicológicas

  los factores situacionales.

 Las etapas en el proceso de decisión de 
 compra son

 el reconocimiento de la necesidad

 la identificación de alternativas

  la evaluación de alternativas

  las decisiones de compra y otras afines

 el comportamiento pos compra

 El comportamiento de compra de negocio a 
 negocio o comercial

 se inicia cuando se inicia cuando se reconoce 
 una necesidad (un motivo)  esto conduce a   una actividad orientada a una meta, ideada 

 para satisfacer la necesidad

  los mercadólogos   tienen que tratar de determinar que motiva a al 
 comprador  luego

 entender el proceso y los patrones de compra 
 de las organizaciones de negocios en sus 

 mercados

 El proceso real 
 es muy semejante a la toma de decisiones del 
 consumidor excepto que las influencias son 

 muy diferentes

 Mercado, Salvador. (2004)  Consumidor  ¿que es?
 Es aquel que utiliza las mercancías o artículos 

 que compra ya sean bienes o servicios 
 producidos

 Fischer, Laura y Espejo, Jorge. (2003)  Comportamiento del consumidor  ¿que es?
 Son actos, procesos y relaciones sociales 

 sostenidas por individuos, grupos y 
 organizaciones

 para  la obtención, uso y experiencia consecuente 
 con productos, servicios y otros recursos

 Arellano Cueva, Rolando (2000)

 Consumidor  se considera  a aquel individuo que usa o dispone finalmente 
 el producto o servicio en cuestión.

 El comportamiento de los consumidores  se refiere  a aquella actividad interna o externa del 
 individuo o grupo de individuos  para  satisfacer sus

 necesidades mediante bienes o servicios.

 (Sangri, Alberto 2009)

 Consumidor  se refiere a   Individuos, grupos u organizaciones que 
 utilizan el producto final, servicio o idea.

 Comportamiento del consumidor  se refiere a 
 el proceso de compra en el que los 

 consumidores finales adquieren un producto o 
 servicio

 Este proceso inicia cuando  se reconoce la necesidad

 después se identifican 

 se evalúan alternativas

 se realiza la compra

 se usa y concluye con la experiencia post 
 compra

 Tipos de consumidor

 Por la forma de adquirir el satisfactor

 Por su preferencia

 Agrupa varios tipos de consumidores

 En esta clasificación sólo hay tres tipos de 
 consumidores

 Consumidor por necesidad  compra para satisfacer una necesidad y no 
 tiene lugar fijo de compra

  Consumidor ocasional  el que compra para satisfacer sus necesidades 
 pero no de manera inmediata

 Consumidor habitual   el que compra en el mismo lugar el mismo 
 satisfactor, todos los días.

  Por la presentación   lo elige debido a su limpieza o cantidad.

 Por el tipo de producto   su tamaño o su forma de pago (al contado o 
 crédito)

 Por sus factores de compra
 Esta categoría incluye cinco tipos de 

 consumidor y se relaciona con aquello que se 
 debe comprar

 1) ¿Dónde se toma la decisión de compra?

 2) ¿Quién la decide?

 3) ¿Dónde se realiza la compra?

 4) ¿Quién compra?

 5) ¿Quién usa el producto?

 Por sus impulsos de compra  Esta clasificación se relaciona con la comodidad 
 de la compra y su uso

 1) Deseo de conformidad (todo a la mano). 
 Ejemplo (control de la televisión).

 2) Importancia del tiempo (no hay tiempo para 
 comprar).

 3) Aumento de tiempo de descanso (se da 
 preferencia a los artículos deportivos).

 4) Deseos de comodidad: el consumidor quiere 
 todo a la mano. 

 Por sus patrones de compra
 Son seis aspectos

 que reflejan la manera en que se aborda el 
 proceso de compra

 1) ¿Quién?  El fabricante debe saber 

 quién compra

 quién acude al establecimiento

 quién usa el producto o si es un consumidor 
 comprador

 2) ¿Dónde? 

 3) ¿Cómo?

 4) ¿Cuándo?

 5) ¿Por qué? 

 Es importante para el fabricante saber cuál es 
 el sitio al que el consumidor acude a hacer sus 

 compras. 

  Conocer la modalidad acostumbrada por el 
 consumidor

 crédito, contado, solo,
 en familia, así como la cantidad de producto 

 que adquiere

 Los días y horarios en los cuales el consumidor 
 acude al establecimiento para la adquisición de 

 su satisfactor

  Los motivos por los cuales prefiere un 
 establecimiento

 6) ¿Para qué?   Es preciso determinar si acude al 
 establecimiento

 a comprar

 a comparar
 productos y precios 

 o por otras razones.


