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Definicion

Persona que compra para
satisfacer una necesidad.

Caracteristicas

Lugar y condiciones de vida: las
necesidades de un individuo varian
de acuerdo con la zona geogréfica en
que vive.

Género y edad: factores que influyen
en la decisién del fabricante en
cuanto a los productos que
elaborara.

Nivel académico: determina la
fabricacién de articulos escolares o
de oficina.

Nivel de ingresos: con este dato, el
productor sabe cuanto puede pagar
el consumidor para adquirir un
satisfactorio.

Gastos mensuales: el consumidor
distribuye sus gastos segun su clase
social y el fabricante debe investigar
esa informacidn para poder satisfacer
los deseos de acuerdo con sus
posibilidades de pago.

EL CONSUMIDOR

CICLO DE VIDA DEL CONSUMIDOR

Edad cronoldgica Edad escolar

Proceder

¢Cudl es la informacion que
necesita?

¢Cémo afronta el problema de
comprar?

¢Qué lo motiva a comprar?
¢Qué producto esta comprando?
éPor qué elige cierta marca?

éPor qué cambia?

Composicién familiar

¢Qué se necesita saber
acerca del consumidor?

Necesidades: Falta de las
cosas que son menester para
la vida. (fisicas y sociales)

Habitos de compra:
costumbres adquiridas por
actos repetitivos.

Tipos de consumidor

-Por la forma de adquirir el
satisfactor (consumidor por
necesidad, ocasional y habitual)

-Por su preferencia (por la
presentacién del producto, por el
tipo de producto)

- Por sus factores de compra (édonde
se toma la decision de compra?,
éQuién la decide?, ¢Donde se realiza

la compra?, ¢éQuién compra? Y
¢Quién usa el producto?

-Por sus impulsos de compra (deseo
de conformidad, importancia del
tiempo, aumento del tiempo de
descanso y deseo de comodidad.

-Por sus patrones de compra (Quién,
Donde, Como, Cuando, Por qué, Para
qué.

-Motivos racionales que impulsan la
compra (economia, eficiencia,
conformidad, durabilidad, utilidad y
convencimiento.

-Motivos emocionales que impulsan
la compra (emulacién-imitacion,
conformidad-deseo, individualidad-
distincion, comodidad-todo a la
mano, ambicién-orgullo, estatus-
posicion)
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