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Es una persona u
organizacién que
consume bienes vy
servicios, que los
productores o}
proveedores ponen a
su disposicidon en el
mercado y que sirve
para satisfacer algun
tipo de necesidad.

Son actos, procesos y
relaciones  sociales
sostenidas por
individuos, grupos y
organizaciones para
la obtencién, uso y
experiencia de
consecuente con
productos, servicios y
recursos.

La motivacidn se define como el
“conjunto de factores internos o
externos que determinan en
parte las acciones de una
persona”.

K *La obtencién de \

beneficios

*La utilidad
*El orgullo
*La emulacidn

*El miedo

\ *El amor J

Se refiere a la impresién
de un consumidor de un
producto o servicio,
particularmente que no
puede ser desmentido.

IMPORTANCIA

Que los consumidores
sientan que pueden
ser una herramienta
importante en la
publicidad, para que
sientan que puede ser
cierta persona.

EXPOSICION

Se compone de que
con frecuencia. Los
consumidores
estan expuestos a
un producto.

MANERAS DE ALTERAR

LA PERCEPCION

Apelar a las

percepciones

emocionales, de sus
bases de un

determinado
producto,

incorporando simbolos

o lineas.

Predisposiciones
aprendidas para
responder

favorable o
desfavorablemen
te a un objeto o
clase de objetos.

*Respuestas
producida por el
cerebro.

*Detectan un
estimulo.

*Cuando el objeto
0 acontecimiento,
real o
rememorado.

*Desencadena
una emocién y las
respuestas
automaticas
correspondientes.



La experiencia se
adquiere con el
aprendizaje. El
aprendizaje es un
cambio en el
comportamiento,
gue es consecuencia
y se refuerza con la
experiencia previa.

|

1. Teoria del
comportamiento
a) Teoria del
condicionamient
o cl3sico.

b) Teoria del
condicionamient
o instrumental.
2. Teoria
cognoscitiva

El aprendizaje es
un proceso
cognoscitivo de
percepcion del
estimulo.

Las variables
demograficas
hacen referencia
a los atributos
bioldgicos del
individuo, a su
situacion familiar
y a su localizacion
geografica.

— Edad.
— Género.
— Estado civil.

— Posicion familiar
(cabeza de familia, ama
de casa u otro miembro).

— NUmero de miembros
de la familia.

— Habitat en el que se
reside (tamafio o numero
de habitantes y tipo
urbano o rural).

Como mas
representativas
cabos destacar
las siguientes:

*La ocupacion,
presién o
actividad

desempenada.

*Los ingresos
periédicos
obtenidos.

*El patrimonio
acumulado.

*El nivel de
estudios
alcanzado.

Suele afirmarse que el
componente afectivo de
la actitud es la evaluacion
que se hace del objeto de
actitud, asumiendo que el
afecto se refiere a lo que
un consumidor siente
hacia ese objeto.

* Los atributos, que son
las caracteristicas
relevantes de la marca,
esto es, las que el
consumidor toma en
consideracién para
evaluarlas.

* Las creencias, que son
las percepciones de que
una marca posee un
atributo en particular.

*La ponderacion de la
importancia, que refleja
la prioridad de un
atributo para el
consumidor.



Niveles Socioecondmicos
(NSE) es la regla, basada
en un modelo estadistico,
que permite agrupar vy
clasificar a los hogares
mexicanos en  siete
niveles, de acuerdo a su
capacidad para satisfacer
las necesidades de sus
integrantes.

*Influencias informativas. El
testimonio de expertos, las
referencias de amigos y los
comportamientos de
consumo visibles (coches,
vestidos, etc.), constituyen
comunicaciones que
informan al consumidor.

* Influencias comparativas.
Proporcionan al individuo los
criterios para la evaluacidn
de la propia imagen.

*Influencias normativas.
Instan al cumplimiento de las
normas del grupo, como, por
ejemplo, las fiestas sociales,
regalos, felicitaciones, etc.

Son los grupos con los que
la persona actia y que
influyen sobre su
comportamiento. Por
ejemplo: grupos de
amigos, de trabajo, grupos
religiosos o de personales.

Grupos primarios: La
relacion es
frecuente.

Grupos secundarios:
La relacién es mas
esporadica.



