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Nombre del Alumno: Viviana Moreno Aguilar.
Nombre del tema: EIl consumidor.

Parcial: Primer parcial.

Nombre de la Materia: Mercadotecnia nutricional.
Nombre del profesor: Gerardo Garduiio Ortega.
Nombre de la Licenciatura: Nutricion.

Cuatrimestre: Octavo cuatrimestre.

Comitdn de Dominguez Chiapas a 21 de enero de 2022.
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Son todos los individuos que compran productos determinados
segun el conocimiento acerca de sus necesidades, deseos y
carvencias del mismo., de acuerdo a las posibilidades del cliente
de poseer el satisfactor.

HINALIDAD:
SATISFACER DE MANERA OPTIMA A LOS
FLEMENTOS DEL MERCADO (CLIENTE'Y LA
EMPRESA), OFRECIENDO BUENA CALIDAD, PRECIO
Y SERVICIO.

Lugar y Las necesidades de compra son diferentes para cada zona
condiciones de geogrdfica que se resida.

vida

Genero y edad

Engloba a que poblacion en especifico va dirigida la
fabricacion de productos.
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— - 'Y"W-” de Permite conocer cuanto puede ofrecer y esta dispuestos a dar
- D ingresos el consumidor para adquirir un satisfacto.
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tegrantes en Clase baja ( En esencia-no
su grupo familiar . /{ ; L
racionales, horizontes limitados y
definidos, sentido limitado para
elegir, enfocados a su familia,
ambiente rural
® L) 'y o
(Cual es la informacion que
necesila?
La publicidad informa cual
es el producto, para que
sirve, caracleristicas, Uso,
imgredientes, imformacion
nutricional, punto de venta, ,
precio. ¢ Qe lo motiva a comprar?
Cubrir expectativas
olenciales en calidad, grado

P
de utilidad, que ofrece el
producto, beneficios y
liempo, precio compelilivo.
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¢, Por queé elegir cierla
marca?
Por la imagen que proyecla
el mercado, confianza,
prestigio y posicionamiento.

¢ Qe producto esta
comprando?
En base a preferencias y
alternativas.




Son actividades repetidas segun las
costumbres.

ETAPAS.

-Reconocer una necesidad.
—]dentiricar ]as altemativas.

—Eva|uar a]temativas (Ana]iza ventajas y desventajas).

-Tomar una Aecisién.

-Adquirir un comportamiento <Je compra
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TIP0S DE NECESIDADES

>FISICAS: SON VITALES PARA
LA EXISTENCIA (ALIMENTO,

VESTIMENTA).

SATISFEHA EL 25% APROX.

>SOCIALES: SU FIN ES LA
CONVIVENCIA O INTERACCION
(AUTOREALIZACION,
SEGURIDAD, ESTATUS).
SATISFECHA AL S0% APROX.

HABITOS DE COMPRA DE ACUERDO Al CICLO DE

VIDA DEL CONSUMIDOR.

>Solteros o padres solteros (Sin dia fijo).
>Casados sin hijos o matrimonios jovenes

(Compra los fines de semana en

establecimientos).

>Casados con hijos pequerios o padres solteros
(Compran cualguier dia de la semana).
>Casados, con hijos mayores (La persona

TIPOS DE CONSUMIDOR
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encargada hace las compras)

>Personas mayores (La esposa hace las

compras).
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POR LA FORMA DE ADQUIRIR
EL SATISFACTOR
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POR SUS FACTORES DE COMPRA




lg JQuién? POR SUS PATRONES DE COMPRA
2) ¢Donde?
3) sCcémo? (Modalidad

acostumbrada)

4) iCudndo?
5) ¢Por qué? (Motivos de

preferencia).

6) ¢Para qué?

R[ﬂ[JA ANALISIS DE ADQUIRIR PROBUCTOS SEGUN SU CALIDAD,
CANTIDAD, PRECIO, TAMANO Y VOLUMEN.
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EDAD CRONWOLOGICA EDAD ESCOLAR COMPOSICION FAMILIAR
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- O DI ] PREESCOLAR. 1] JOVENECS CASADOS Y
NG 111) SECUNDARIA. IVIPADRES SOLTEROS.
Vo A e ANOS VI) BACHILLERATO. V| MATRIMONIOS DE
MAYORES. ANCIANOS.

VII) SOLTEROS ANCIANOS.
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