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CONSUMIDOR

»~ SEGMENTACI
DEL

EL CONSUMIDOR DE ACUERDO A SU

POSICION ECONOMICA

EL PONTENCIAL DEL
CONSUMIDOR SEGUN EL AREA
GEOGRAFICA

EL CONSUMIDOR HABITUAL CON
BASE EN LOS BENEFICIOS
ADQUIRIDOS

EL CONSUMIDOR DE ACUERDO A
SU EDAD Y SEXO

FQCTORES INFLUYENTES EN EL
COMPORTAMIENTO DEL
CONSUMIDOR

<

r los cambios en los estilos de vida

consumidores para conocer su
<

producto o servicio

- L

econdmica y de esta la capacidad o
incapacidad para pagar el precio de un

la divicion del mercado se lleva a cabo
considerando los ingresos de los

posicion

<>

schiffman afirma que "en la segmentacién
geogréfica, el mercado se divide por

localidades".

desempefian un papel muy importante al
determinar los beneficios que mas
interesa a los consumidores, resultan <
herramientas dtiles a los mercadologos
para poder desarrollar nuevos productos o
servicios para modificar los ya existentes.

r los especialistas en
mercadotecnia deben
tener en cuenta dentro de
cada localidad elegida, si
son areas urbanas,
suburbanas, o rurales. De
esto dependera lo que se
puede ofrecer y la
consecuente satisfaccion
de necesidades y deseos.

Las necesidades e intereses en relacién
con los productos a menudo varian segun
la edad del consumidor y esta
alternamente ligado con el ciclo de vida
por el atraviesan los consumidores.

La segmentacion basada
en los beneficios que me
grupo de clientes busca en
una marca se considera
altamente efectiva porque
la empresa puede centrar
su atencion en ofrecer
esos beneficios o
combinacion de ellos

Culturales: cultura, subcultura y clase social
Sociales: Grupos de referencia, familia, roles y estatus
Personales: Edad y fase de ciclo de vida, personalidad y

auto concepto

psicoldgicos: Motivacién, percepcion, aprendizaje,

creencias y actitudes



Conclusion:

La invitacién ,Cada dia se hace mas necesaria en las empresas ya sea por
innovar sus productos o servicios, o para cambiar de forma de trabajar. ya que el
consumidor es cada vez mas exigente y requiere que las organizaciones estén
mas pendientes de los constantes cambios de la sociedad y sus gustos, a los
clientes les gusta hacer agradados, escuchados, para saber cuales son sus
necesidades y la empresa cubrirla, ya que los negocios en la innovacion
contribuye a que las organizaciones sean mas competitivas, eficientes, y mejoren
sus resultados y se adelanten a las necesidades del mercado, para mantenerse
al dia a través de los constantes cambios del mercado es esencial para que una
organizacion prospere. también la innovacion de producto no implica tener que
desarrollar nuevos productos, sino que puede ser innovaciones sobre los que ya
existen pero que aporten alguna novedad exclusiva que nadie mas del mercado
aporte.
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