28121888 82800081218888280
SEREI0 GORRILLY GABALLER®
COHPORTAHIENTO PEL CONSUHIDOR

«wups CONSUMIDOR

Mi Universidad

V4

o rmmm—

YYIXIYYIrYr™mM )
CONPORTAMIENTO SARACTERISTICAS
PEL CONSUKIPDOR At rndes eospodemos et e esondens s

> Esté conectado: El consumidor actual maneja la internet

Para alcanzar este obje‘civo, estas como el lugar favorito de bisqueda de productos y servicios,

- La opinién es importante: Los consumidores actuales
émpresas han generado un enfoque comparten todo: sus experiencias,

para el consumidor, en donde han Se (des)fidelizan répido: Los consumidores actuales son
det inad . | , répidos en su eleccidén de consumo, se identifican répido con
eterminado en prlmer ugar que las marcas que se manejen en su lenguaje
quieren para poder disenar, prod ucir » Demanda inmediatez: Los largos tiempos de espera y los
T canales lentos de comunicacién no tienen lugar en el

y comercializar productos 0 imaginario del consumidor contemporaneo.
servicios con la més alta calidad y a * Todo debe ser répido y al instante.

. o Persigue la autenticidad: Mas que productos y bienes,
prec:|os razonables. demanda experiencias originales y busca sentirse a salvo

de la publicidad engafosa.
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TPeS PROCESD PE COMHPRA .

El proceso de compra es el conjunto de etapas por
las que pasa un consumidor para poder adquirir algo.

o
Para poder conocer més del consumidor

necesﬂcgmos sab?r que tipos de Estas etapas cambian gradualmente seg(n sean los =
consumidores existes, y son los gustos y las necesidades que el consumidor tenga;
siguientes: algunos pasos del proceso de compra que a

* Consumidor optimista: C°”Ezgzc,':”dseeii,sdc”be”:
. Sidad S ldaa

* Consumidor activista: Actividad previa a la compra

» Consumidor emocional o impulsivo: « Decisién de compra.

e Consumidor conservador: ¢ Sentimientos posteriores a la compra.
e Consumidor racional:

Consumidor escéptico:
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SEGHEKTO DE BISES
G{IE[R© Una estrategia de !gfentacién comienza ;

seleccionando la(s) base(s) que represente(n)

La segmentacién de mercados es un proceso los atributos fundamentales de un grupo de
mediante el cual se identifica o se toma a un clientes existentes o potenciales. La figura
grupo de compradores homogéneos, es myfestra una clasificacién de las caracteristicas
decir se divide el mercado en varios u‘tlllzadas para segmentar a Ios‘compradores de

! bienes de consumo en cuatro tipos.4
submercados o segmentos de acuerdo con
los diferentes deseos de compray
requerimientos de los consumidores.
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| * Datos demograicos: ecad, grupos e | ° Tasa de uso
| ecaces. ghnero, estada chil. o * Simcidndorasiin de uso

Hochos: | gy vida famillar, Ingreso, sducaciin, * Leaitad hacia k marca (el componente
| ocupacen, clase socd conductual)
| *u T GEOGIAtia dTeIatn y * Dartos peicogrificos: conductas reales
| datos geodemogrifcos {eomo los panstemnpos |

Personaiciad, estios de wds ACHILIRS ¥ OreeeNCES NES0eCI0
¥ valores sooocuturales el prOSuCIe
* Fiaagos de s personalided * Benafics reqUensos
) Cogrationss | - Estios de wida, datos pecograficos * Nirved da imvolucramiento

¥ s (Valoros y Exsio de Vida) * Conciencia te b alemativas al producto

* Valones y creencias sociocufturales: * Leaitad haces la marca: compromisa
[percitico y nivel de relaciin




