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¢Quién es el consumidor?
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Estos son dos factores que influyen en la decision del
fabricante en cuanto a los productos que tiene que
elaborar, en cuanto a si estan dirigidos a nifios,
jovenes o adultos, o bien si son hombres o mujeres



https://www.economiasimple.net/glosario/proveedores
https://www.economiasimple.net/terminos/economia

¢ Qué se necesita saber del consumidor?

> Necesidades
Las necesidades percibidas por el consumidor son
de dos tipos
1) Fisicas: incluye aquellas que son necesarias
para su existencia por ejemplo alimentos,
ropa, aire/respiracion
Sociales: tienen su origen en la convivencia
con otra persona o en la interaccion con el
ambiente por ejemplo la autorrealizacion,
pertenecia, seguridad
necesidades basicas de...
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e Adquirir un comportamiento de compra > Habitos de compra de acuerdo con el ciclo
de vida del consumidor

e Soltero o padre soltero

Con la intencion de adquirir un producto el

consumidor efectla diversas acciones

caracteristicas de su comportamiento de compraque | No tiene ningun dia fijo para hacer sus compras

se denominan habitos acuden a un establecimiento por las noches o los
sébados por la mafiana

e Casados sin hijos 0 matrimonios jovenes

Acuden a un establecimiento los sabados por la tarde
o0 los domingos a medio dia
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» Habitos de compra

El proceso de decision de compra del consumidor
consta de 5 etapas mismas que definen los patrones
de adquisicién de los satisfactores

e Reconocer una necesidad

El consumidor compra un producto debido a que le
surge una necesidad

e |dentificar alternativas

Entre una gran variedad de opciones el consumidor
descubre lo que necesita y recopila informacién
acerca de ellos




El consumidor analiza los productos que satisfaran
sus necesidades en cuanto a calidad, precio, cantidad,
tamafio y volumen entre otras caracteristicas, y
después, con razonamiento decide que producto
adquirira

1) Economia: el precio es el mas importante ya
que es el motivo final del analisis que el

consumidor realizo
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Tipos de consumidor

Motivos racionales que impulsan a la compra

» 2) eficiencia

Este se encuentra en el segundo lugar se refiere al
porcentaje de expectativas del consumidor que
llenara el producto
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Por sus impulsos de compra

Deseo de conformidad
Importancia del tiempo
Aumento del tiempo de descanso
Deseo de comodidad




Motivos emocionales que impulsan a la compra

5) ambicidn: tener el afan de adquirir el mejor
producto como por ejemplo tener el mejor
automovil o el mejor teléfono

Jovenes casados: personas jovenes recién
casados sin hijos

Jovenes casados y con hijos: matrimonios o
parejas con un maximo de 5 hijos

Padres solteros: personas jovenes con hijos
dependientes, incluyen individuos
divorciados o separados con hijos
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