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Aquella persona que consume o utiliza un
bien/producto o servicio para satisfacer una
necesidad.

Abarca los pensamientos y sentimientos que
experimentan las personas, asi como las acciones
que emprenden, en los procesos de consumo.

l.- Estd conectado: El consumidor actual maneja la
internet como el lugar favorito de bdsqueda de
productos y servicios.

2.-La opinidn es importante: Los consumidores
actuales comparten todo: sus experiencias, sus
opiniones, y les gusta sentirse tomados en cuento.
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Caracteristicas

gf:“{{ 3.- Se (des)fidelizan répido: Pueden renunciar a
S ella y cambiar a otra si ésta deja de satisfacer
éﬁ% sus expectativa.

Mo Y.- Demanda. inmediatez: Todo debe ser répido y al
ﬁﬁw instante.

5.- Persique la autenticidad: Exige lealtad a sus
empresas y a cambio ofrece ser un cliente
exclusivo
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CLASIFICACION Y TIPOS DE CONSUMIDORES

o Los mds comunes

| Foscuilonos 5 [Los qus nacesitan slgo ity 1.- Impulsivos: Pasan de la necesidad a una

il il ° jles nuevos conslimidaras sl compra real, diferente a lo necesitado.

DL  stosineetisiechos 2.-Los morales: Se debaten entre comprar o no el
bien que necesitan.

3.-Los racionales: Son mas planificadores

1 Los cazadores de ofertas 8 Los leales
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.- Reconomiento de la. necesidad
2.- Busqueda de informacidn
= 3.- Analizar alternativas
Y.- Realizar la compra.
5. Evaluacion post venta

efinicion de segmentacion de

Geogralicos

Proceso por el cual se divide el mercado en
varios segmentos de acuerdo con las
necesidades de los consumidores.

Market
segmentation

PR Conductuales
Psicologicos
inMucncers

. Fidelidad
Demogrialicos
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se determinan usando preguntas directas y se clasifican con una sola
medida objetiva; contra cogniciones, que son abstractas, pueden
determinarse solamente usando preguntas mds complejas y donde la
mayoria de los conceptos que se miden no tienen definiciones dnicas ni
universales; y 2. caracteristicas arraigadas en el consumidor que
surgen de las caracteristicas fisicas, sociales y psicoldgicas del
consumidor, contra las conductas de uso especificas del consumo (es
decir, hechos) o actitudes y preferencias hacia productos o situaciones
de compra especificos (es decir, cogniciones).
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