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JQUIEN ES?

@  “EL CONSUMIDOR”

Es la persona que presenta ante el 1nn1<elr<caudhdlhovg@ sus deseos y

necesidades. El ltlraﬂbaj] o de este Gltimo es satisfacerlo de manera

provechosa, tanto para el cliente como para la empresa.

Caracteristicas:

La

empresa plﬂOuth[(c1t(0)1r:cn debe = conocer  las

caracteristicas del comsumidor, las cuales somn sus

condiciones geogrdficas y demograficas, tales como:
geog Y g

Proceders:

Lugar y condiciones de vida
Género y edad

Nivel académico

Nivel de ungresos

Gastos mensuales

El fabricante también debe conocer el proceder del consumidor, para

eso hay 6 premisas relacionadas con el proceder del consumidor:

1. (Cudl es la informacion que necesita?

7

3. (Qué lo motiva realmente a conmprar?

4. (Qae producto estd comprando?

. JPor qué cambia?

(Cémo afronta el problema de comprar?

5. (JPor qué eligre cierta marca?
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existenacla

JQUIE NECESITA SABER ACERCA DEL CONSUMIDOR?

V4 > N
o  [Fistcas: Incluye- a ~quiellas -+ que - son-necesarias —para s —

e Falonenito; albrigo; T aire/ respiracion; ‘

lf(e"]P)]F(O)(dllL]UC(CfUé)]ﬂl Y \ve]ﬂt[i(d[@))\\

o o
o Sociales: Que tienén origen en la convivencia comn otras ®
personas o en| la tateraccion con el ambiente (p- e © o

“autorrealizacion, pertenencia, seguridad v estatus. |
autorrealizacion, pertenencia, seguridad y estatus

Habitos de comprra:

. Tomar una decisidn | —e

. Adquirir un comportamiento de compira %ﬁ

e Tambien es mecesario saber cudles son las necesidades del
consumidor, sus habitos y patrones de compra, a fin quie el

satisfactor se auoer(q[ujne a las plﬁeiﬁelrelnuc tas del cliente ]pnontélnuciiallli

® Para ello, la empresa reurre a una rama lunm]p(ourltanm te de 1Lal
mercadotecnia que es la 1unn1\v<esltlugaucmonnl de 1nn1<e]r(ca1<dl(0)s q[lune

]Pnﬁov][)xonmcluonnhal (dlant<0)s ]P)aura ]Pxonﬂdhunc e el Szalltltb Fauc Lo

Necesidades:

Las necesidades ]Pué]r(ciilb) idas ]P)O]F el consumidor son de dos ltfqpxos::

El ]pnr(oxcesO de compra del consumidor consta de 5 (eltaqp)als onisonas <q[1une de: ["lunue]nf

<0)§ pat tlﬂounue;s de audlq[luruswcu(onnl <dl(e> los SalltlLS Fauctt(oumes <dl lUC]hlfc]lS eltaqpas somn:

. Reconocer una necesidad
- Identificar alternativas

. Evaluar alternativas
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TIHPOS DE CONSUMIIDOR:

.= Por la forma de audhq[l,uﬁurihr el satisfactor | ook
° (C(O)]DISIU[][‘]nllL(d[(O)]F por necesidad: ¢ Comnpra paras altubfauce]r umna £
'necesidad y no tiene lluuganr FILJ (6} <dl<e <c<o>1nn1]P>]ra1 I '
L l(C(O)]DISIU[][‘JUIlL(d[(O)]F (0)<cals1uonnlal[ ]E que ¢c<onnn1]pnra1 para satis] Fauce]r | B Qo

sus 1n1<e<c<estt<dlaudl<es ]pnelm no de manera |unnnn1<e(dlluanta1

° (C(O)]DISIU[][‘]nllUdl(O)]F habitual: El (CI[IU[(G compira en <el[ 1nnut§1nn1<o> 1ungaur‘ AR

(ell NSO S altlLS Fauct(onr 1t0<dl(0)> los dias.

-~ Por su Pﬂﬁ@iﬁ@]b@]ﬂl@ La

VB

or la presentacién: lo elige debido a su limpieza o cantidac
° ]P’ P t 1[ l g d b dl li P tdl d.

° ]P’(our el 1tltp<0) de ]PHF(O)(d uCto: su tamamno o ﬁonmnnlal <dl'e pag@

3.= Por sus factores de compra: }
e ;Dénde se roma la decisién de compra? . L @
s 7 S %
® Quién la decide? q

® Dénde se realiza la compra?

® ;Quién usa el ]P?][’(O»((_jhlj[(?lt(oﬂi N

4.-Por sus impulsos de compra  5.- Por sus patrones de compra

¢ Deseo de conformidad Son 6 aspectos que reflejan la manera en que

L 1 1 1 3 1 1 | se aborda el proceso de compra.
® Importancia del tiempo

e Aumento de tie [']ﬂl]PNO) de <dl<e§<ca11n1§(o> ® . Quién?
° ]D><es‘e(0)§ de <c(o>1nn1(o»(dl|L<dla1<dl e .Donde?

Q. Q ° (L(C‘onnnuoﬁ’
. ° (L(Cuaum(dhof"
. ' ° JPor q[lune‘_?’

. A

~ (Para que?
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MOTIVOS RACIONAILIES (%U[]E IMPUILSAN LA COMPRA

El consumidor analiza los productos que satisfardan sus necesidades en cuanto a calidad, precio,

cantidad, tamafio y volumen, entre otras caracteristicas y (dlegplunés,\ com su razonammiento, que decide

quie ]P)]F(O)(th[(CvlttO) a<dl(q[uihrfuréu ,
eoe

®  [Economia

e | Eficiencia lﬂ o\
. R’ £

Conformiidad

e Durabilidad
°| 1U[{tiil[il<(‘ilal<dl' ' . =l | . | ‘ . ’ ‘

o  Convencumiento

MOTIVOS EMOCIONALES QUIE IMPUILSAN LA COMPRA
Hay otros motivos que se encuentran en el ambito emocional; son los siguientes:
_® | Emulacién (imitacion) | | | . —y__| '
| B e )
e  Confornidad ((dlese@)) | L} . : [a\ - !
e | Individualidad {discincién) | | L | 1= | |
e . Comodidad ((Ammlb»ii(cihéum)) : ! \ a <

- & Ambicién (orgullo)

CICLO DE VIDA DEL CONSUMIDOR

Actualmente hay numerosas clasificactones del ciclo de vida del consumidor. Unas toman como pumnito
de referencia la edad cronolégica, otras se relacionan con la edad escolar y otras desde wn puinito de

vista de la <C(o>1nn1p(o»§iifcil<c'mn1 familiar

o ]E(dlaudl cronol 10>gluc(al
° ]E(dl(audI escollanr
| ® | Composicion f@l}[’]ﬂlﬁllﬁ@lf;
Personas solteras
Joévenes casados
' J[(Ov\ve]nues casados Yy con ]hlll“(o)b
| Padres solteros |
| Matrimonios de mediana edad y con hijos’
| Matriunonios ancitanos

“Solteros ancianos
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