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COnSUmInoi

Aguella persona que consume o utiliza un
bien/producto o servicio para satisfacer
una necesidad.

e )

( CARACTERISTICAS DEL COMNSVMIPOR )

Asi a grandes rasgos podemos decir que responden a las
siguientes caracteristicas, las cuales son fundamentales:

Est3 conectado Persigue la autenticidad

La opinidén es importante: Demanda inmediatez

\ Se (des)fidelizan rapido:

%

@Jm@?@g@ﬂsm@@s PEL COMPORTAMIENTO DEL CONSVMIDO

Busqueda de informacién Elasticidad del precio
Lealtad a las marcas:

Tendencia del consumidor a ' Es el cambio de
comprar productos O consumo que realiza un

Cuando un consumidor decide
comprar un objeto
determinado, su decisidon debe

i » servicios de una  individuo debido al
basarse en la informacién que . ~ o . .
determinada compafia que = cambio en el precio de
haya reunido acerca de los
le gusta o que identifica determin

productos servicios
como proveedora de bienes producto

disponibles para - cubrir - sus y servicios de alta calidad. ' “
necesidades. @ W

2 TIPOS DE COSYMIDOR

Para poder conocer mds del consumidor necesitamos saber
que tipos de consumidores existes, Yy son |os siguientes

e Consumidor optimista e Consumidor conservador

e Consumidor activista e Consumidor racional

e Consumidor emocional o e Consumidor escéptico
impulsivo

‘@P@[EMWZM@ PEL COPSUMPOR )
El

otivo por el cual los mercaddlogos se preocupan por la
manera en que aprenden los individuos es que aquéllos estdn
muy interesados en enseiar a eéstos, en sus roles como
consumidores, acerca de los productos, las caracteristicas de
los productos y sus beneficios potenciales; donde comprarlos,
como utilizarlos, cémo conservarlos y hasta cédmo deshacerse

\de ellos. //

4 PROSESO DE COMPRA )

En general, cualquiera que sea el tipo de comprador siempre va
a pasar por todos o por algunos pasos del proceso de compra
que a continuacidn se describen:

e Necesidad sentida.
e Actividad previa a la compra. =
e Decisién de compra. // |

k Sentimientos posteriores a la compra. @ @ //




