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EL. CONSUMNIDOR.

EL COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR.

EL COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR ABARCA LOS

PENSAMIENTOS Y SENTIMIENTOS QUE EXPERIMENTAN LAS PERSONAS, ASI COMO LAS
ACCIONES QUE EMPRENDEN, EN LOS PROCESOS DE CONSUMO.LOS CONSUMIDORES
CAMBIAN SU MODO DE CONSUMIR: LOS ACTUALES SON MUY DISTINTOS A LOS DEL
CAPITALISMO TEMPRANO. LA REVOLUCION TECNOLOGICA NOS CAMBIO A NOSOTROS
TANTO COMO CAMBIO EL MERCADO Y LAS DINAMICAS EN QUE NOS DESENVOLVEMOS

CARACTERISTICAS DEL
CONSUMIDOR.

CONECTADO: EL CONSUMIDOR ACTUAL MANEZA LA BTS
80SQUEDA DE PRODUCTOS ¥ SERWICIOS, A PUNTO TAL DE QUE
DE HOMERES ADULTOS ND PASAN MAS DE UNA HORA SIN CONEC
CEULARES

LA OPMIGN ES IMPORTANTE: LOS CONSUMIDORES ACTUALES COMPARTEN TODC:
EXPERIEMCIAS, SUS OPINKONES, ¥ LES GUSTA SENTIRSE TOMADDS EN CLENTA. L.
SOCIALES Y LA CULTURA 2.0 PERMITIERON QUE LA ERECHA ENTAE EMPRESA Y CLIENTE SE
HICIERA MAS COATA, ¥ 10S CONSUMIDOAES DE HO'Y NO ESTAM DISPUESTOS & RE
GIT]

R 5E (DES)AIDELIZAN RAFIDO: LOS CONSUMIDORES ACTUALES SON Al
DE CONSUMO, SE IDENTIFICAN RAPIDO COM LAS MARCAS QUE SE MA!
QUE SEPAN TOMARLD EN CUENTA, PERC CON LA MISMA VELCCIDAD
H DEMANDA MMEDIATEZ: LOS LARGOS TIEMPOS DE ESPERA ¥ LOS CAN
DE COMUNICACION KO TIENEN LUGAR EN EL IMAGINARID DEL CONSLMID!
TODO DEBE SER RAPIDO ¥ AL INSTANTE.

H PEASIGUE Li AUTENTICIDAD: MAS QUE PRODUCTOS ¥ BENES, DEMANDA E:
CORIGINALES ¥ BUSCA SENTIRSE A SALVO DE LA PUBLICIDAD ENGANCSA. EXIGE
EMPRESAS ¥ & CAMBIO OFRECE SER UM CUENTE EXCLUSIVO

CARACTERISTICAS DEL COMPORTAMIENTO DEL
CONSUMIDOR.

BUSQUEDA DE INFORMACION: LA BUSQUEDA DE INFORMACION ES
UNA CARACTERISTICA

COMUN DEL COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR. LOS
CONSUMIDORES NO PUEDEN

COMPRAR BIENES NI SERVICIOS S| NO ESTAN AL TANTO DE CUALES
EXISTEN

0 EL LUGAR FAVORITO
DE MULERES ¥ 7%
CON SUS TELEFONOS.

A, ¥ CAMBIAR A OTRA 5| ESTA DEJA DE SATISFACER SUS EXPECTATIVAS.

& CONTEMPORANED.

TIPOS DE CONSUMIDOR.

CONSUMIDOR OPTIMISTA:
EL CONSUMIDOR
OPTIMISTA  BUSCA  UN
EQUILIBRIO ENTRE EL
PRECIO Y LA CALIDAD.
TIENE CONFIANZA EN Si
MISMO Y ESTA SEGURO DE
LO QUE BUSCA. LO
IMPORTANTE PARA ELLOS
ES LA INFORMACION.

CONSUMIDOR
CONSERVADOR: UN
CONSUMIDOR
CONSERVADOR ES AQUEL
QUE PRIORIZA

EL PRECIO EN BUSQUEDA
DEL AHORRO. NO ES
FACILMENTE
INFLUENCIABLE. SE
MUESTRA

SATISFECHO CON LOS
BIENES QUE YA POSEE, NO
BUSCA MARCAS DE LUJO
O PREMIUM PARA
OSTEMTAR UN
DETERMINADO NIVEL DE
VIDA

CONSUMIDOR ACTIVISTA:
EL CONSUMIDOR
ACTIVISTA ES AQUEL QUE

BUSCA UN BIEN O

SERVICIO QUE NO SOLO
CUBRA UNA NECESIDAD,
SINO QUE LO HAGA EN

FUNCION

DETERMINADOS WALORES,
COMO LA PROTECCION

DEL MEDIOCAMBIENTE.

CONSUMIDOR RACIONAL
EL CONSUMIDOR
RACIONAL ES LO OPUESTO
AL IMPULSIVO. HACE

UN EJERCICIO REFLEXIVO
ANTES DE LA COMFRA. SI
REALMENTE NECESITA EL
PRODUCTO, ¥ Sl

ESTE  PRESENTA  UN
EQUILIBRIO CALIDAD-
PRECIO, ENTRE OTROS
FACTORES, ESTE LO
COMPRARA

ES DECIR, ES UN
COMPRADOR MUY
CONSCIENTE  DE  SU
DECISION.

CONSUMIDOR
EMOCIONAL O IMPULSIVO:
UN CONSUMIDOR
EMOCIONAL © IMPULSIVO
ES AQUEL QUE SE DEJA
LLEVAR POR EL MOMENTO.
BUSCA UNA
SATISFACCION
INSTANTANEA,
PREFIRIENDO EL GASTO AL
AHORRO.

CONSUMIDOR ESCEPTICC:
EL CONSUMIDOR
ESCEPTICO ES AQUEL QUE
NO ES FACIL DE
CONVENCER. NO LE SUELE
AGRADAR IR DE COMPRAS
¥ LO HACE MAS POR
NECESIDAD. SE
CARACTERIZA FPOR SER
DESCONFIADO Y PIDE LA
MAYOR CANTIDAD DE
INFORMACION POSIBLE
PARA PODER TOMAR UNA
DECISION

FACTORES QUEINFLUYEN EN EL ESTILO DE VIDA DEL
CONSUMIDOR.

LOS FACTORES BASICOS QUE INFLUYEN EN EL ESTILO DE VIDA DE LOS
CONSUMIDORES SON DE DOS

TIPOS, EXTERNOS E INTERNOS, ENTRE LOS PRIMEROS ESTAN:
CULTURA, VALORES, ASPECTOS

DEMOGRAFICOS, ESTATUS SOCIAL, GRUPOS DE REFERENCIA, HOGAR
ENTRE LOS SEGUNDOS ESTAN:

PERSONALIDAD, EMOCIOMNES, MOTIVOS, PERCEPCIOMES Y
APRENDIZAJE



EL. CONSUMNIDOR.

APRENDIZAJE DEL CONSUMIDOR.

REPETIR LOS MENSAJES PUBLICITARIOS ACERCA DE LAS MARCAS Y SUS BENEFICIOS,
RECOMPENSAR A LAS

PERSONAS POR SU COMPORTAMIENTO DE COMPRA VENDIENDO PRODUCTOS QUE
SUMINISTREN

BENEFICIOS SUPERIORES, LOGRAR QUE LOS COMNSUMIDORES ASOCIEN OFRECIMIENTOS
DIFERENTES CON

LA MISMA MARCA Y DESARROLLAR LEALTAD HACIA LA MARCA SON TODOS ELLOS
ELEMENTOS DEL

APRENDIZAJE DEL CONSUMIDOR.

ELEMENTOS DE APRENDIZAJE DEL
CONSUMIDOR.

UN PROCESD) ESTO ES, EVOLUCIONA ¥ CAMBIA

ADO DE LOS CONOCIMIENTOS RECEN ADQUIRIDOS (L0S CUALES

u ES, OBSERVACIONES O REFLEXIONES); O BIEN, DF L& EXPERIENCIA
£ CONDCIMIENT: N ADQUIRIDO COMO Lt EXPERIENCLA PERSONAL SIRVEN COMO
RETROALIMENTACKIN PARA EL INDIVIDUQ ¥ PROVEEN LOS FUNDAMENTOS DE SU COMPORTAMIENTO
FUTURO EN SITUACIONES SIMLARES

LA FUNCION DE LA EXPERIENCIA EN EL APRENDIZAJE NO SIGNIFIC A QUE ESTE SE PERSIGA SIEMPRE DE

PROCESO DE LA INFORMACION DEL CONSUMIDOR.

AL SER EL COMPORTAMIENTS DEL CONSUMIDOR UN AREA TAN INCIERTA ¥ COMPLEJA, ES NECESARID
DESARROLLAR METODOLOGIAS ESPECIFICAS PARA EVALUAR LAS ACCIONES DE AQUELLOS QUE REALIZAN
LA

FUNCION DE COMPRA ¥ CONSUMO. LEON G. SCHIFFMAN AFIRMA GUE" LA INVESTIGACION ACERCA DEL
CONSUMIDOR 'DESCRIBE EL METODO ¥ LAS TECMICAS QUE A MENUDO SE UTILIZAN PARA ESTUDIAR EL
COMPORTAMIENTES DEL CONSUMIDOR".

PROCESO DE COMPRA.

EL PROCESC DE COMPRA ES EL CONJUNTO DE ETAPAS POR LAS QUE
PASA UN CONSUMIDOR PARA

PODER ADQUIRIR ALGO. ESTAS ETAPAS CAMBIAN GRADUALMENTE SEGUN
SEAN LOS GUSTOS ¥ LAS

NECESIDADES QUE EL CONSUMIDOR TENGA; POR EJEMPLO, UN
COMPRADOR PUEDE PASAR

DIRECTAMENTE DE LA NECESIDAD SENTIDA A LA COMPRA REAL, SIN
AFECTAR LA ACTIVIDAD PREVIA A ELLA;

ESTOS SOM COMPRADORES IMPULSIVOS.

PROCEDER DEL CONSUMIDOR

AS| COMO LAS CARACTERISTICAS DEL CONSUMIDOR, PARA EL FABRICANTE
TAMBIEN ES IMPRESCINDIBLE

CONOCER EL PROCEDER DEL CONSUMIDOR, PUES EN OCASIONES ADQUIERE
ARTICULOS CON BASE EN UNA

DEMANDA PRIMARIA Y EN OTRAS SEGUN LA DEMANDA SE- LECTIVA. HAY SEIS
PREMISAS RELACIOMADAS CONEL

PROCEDER DEL CONSUMIDOR.

CLASIFICACION DEL CONSUMIDOR.

POR LA FORMA DE ADQUIRIR EL SATISFACTOR:
EN ESTA CLASIFICACION SOLO HAY TRES TIPOS DE CONSUMIDORES:

1) CONSUMIDOR POR MECESIDAD: COMPRA PARA SATISFACER UNA NECESIDAD ¥ MO TIENE
LUGAR

FIJO DECOMPRA

2) CONSUMIDOR OCASIOMAL: EL QUE COMPRA PARA SATISFACER SUS NECESIDADES PERO NO
DE

MAMERAINMEDIATA

3) CONSUMIDOR HABITUAL: EL QUE COMPRA EN EL MISMO LUGAR EL MISMO SATISFACTOR,
TODOS LOSDIAS.

POR SU PREFERENCIA:

AGRUPA VARIOS TIPOS DE CONSUMIDORES:

1) POR LA PRESENTACION: LO ELIGE DEBIDO A SU LIMPIEZA O CANTIDAD.

2) POR EL TIPO DE PRODUCTO: SU TAMARO O SU FORMA DE PAGO (AL CONTADC © CREDITO).



