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Comportamiento del consumidor



ASPECTOS
PARTICULARES DEL

coNnSUMIDOR.

. MoTivACion DEL coNSUMIDOR.

Las necesidades constituyen ko esencia del estudio de la mercadatecnia, Una
ofientacion clara y especifico de lo empresa hacia ¢l mercado, do como resultado un
conacimiento exacto de las necesidades del consumidor y cbmo sarisfacerias. Los
mercados se definen en funcién de las necesidades quela empreso estd por
satisfacer en las consumidores y no enfuncién de las productos que ofrece

PERSONALIDAD DEL
CONSUMIDOR.

La persanalidad estd formada por las caracteristicas psicoldgicas
infernas que determinan y reflejan la forma en que un individuo responde
a su ambiente de consume. Cuando se habla de caracteristicas internas
nos referimos a aquellas cualidades, atributos, rasgos, factores y habitos
Unico que distinguen a una persona de las demds.

TEORIA DE LA
PERSONALIDAD.

Teorio frevdiana
Sigmund Freud, can ba fearia psicoanalifice dela personalidod, aporta elementes
valiasos
al estudio de o personolidad: se construye sobre la premisa de que los necesidades
o les impulses Inconscientes son @l fundamento misma de o motivacian y

persanalidad del individuo, )
Lot necfrevdianos, opositores o los afirmacienes de Freud consideraban quelas

denaminé estila de vida y que no es ofva cosa que las actividades que reakiza un
individue como parte de su ruting diario

APRENDiIZAJE DEL
CONSUMIDOR.

Son muchos los expertes dedicodos @ estudior Ins formas come oprenden los
indlividuas y
fos

readaloges no podian quedar fuern de este grupo. Para astos Olfimos
resuito de

vital impartancia parque pueden avariguar con cuanta eficacia han ensefado
sus

cansumidores a preferir sus moreas y o diferenciarios con las de o
competencin,coma

ensefiarles o usor o producto o darle nuoves v64 & induse come desecharlos.

TEORIAS CONDUCTISTAS DEL APRENDIZAJE.
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GRuPoS DE REFERENCIA DEL
_CONSUMIDOR.
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ASPECTOS
PARTICULARES DEL

coNnSUMIDOR.

N CULTURA

*0 exists para s

'R necesidodes da
o= parsands que forman una sociedod, ofreciendn quics concretas de compart
sus infegrant

miento o
b0 que garantiza que los mercaddlones puedan establocar de forma
precisa lo mezcla do morkefing qua ofrecerd  esa culfura en particular

o cultu i

La culfu ticos biokigicas come sexs,

res farmos de aprendizoje cultural

aduites y hermanas mayores ensefion al nuevo
rreembrs de la famiko, céme debe compartorsa

L)l sprandieaie informal, en el qua sl niio aprende. par
elegiders

titacidn da fog personas

i 105 pueden ser familores, omigos, persenajes de ko telmisién. o} Aprendizoie

tecnico, mediante al cuol les profesares instriyen o nifia, en un omblente académice,
cerca de o que tendrd que hacer

ToMA DE DECiSionES DEL
CONSUMIDOR.

En la vido diaria los individuos toman decisiones de todo tipo, en una
época donde nos acompafia el consumismo es inevitable tener que
tomarlas también para las cosas que se compran o consumen; la toma
de decisiones entrafia cuestionamientos que abarcan el que, el como, el
cuindo, el dénde. el cuanto.

moDELo DE ToMA DE
DECISiONES.

£5 necesario ancuadrar o torma de decisiones en un modelo que sirva como base a
los expertos en marketing pera tener una amplia perspectiva de las pasos que

i i nsuma.
sigue un consumidor ol elegir entre varias opciones da compra o Cons!

Inswma o dates de enfrada.

ACTITUD Y CAMBIo
DE ACTiTUD,

5 pora quizd una i ko s

Elcomcaproda)




