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Super nota

Nombre del Alumno: Leticia mayo Lépez

Nombre del tema: I. Consumidor, Il. Segmentacién del consumidor.
Parcial: primero

Nombre de la Materia: Comportamiento del consumidor

Nombre del profesor: Lucero del Carmen Garcia Hernandez.
Nombre de la Licenciatura: administracién y estrategias de negocios.

Cuatrimestre: 5°
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EL CONSUMIDOR

Aguella persona que consume o utiliza un Bien/producto o servicio para satisfacer
una Necesidad. EI comportamiento del consumidor es aquella Parte del
comportamiento de las personas y las Decisiones que ello implica cuando estan
Adquiriendo bienes o utilizando servicios para Satisfacer sus necesidades.

Caracteristicas del consumidor

e Estéa conectado, el consumidor actual maneja la Internet como el lugar
Favorito de busqueda de productos y servicios, a punto tal que de 63% de
Mujeres y 77% de hombres adultos no pasan mas de una hora sin
conectarse a Sus teléfonos.

e La opinidn es importante: Los consumidores actuales comparten todo,
Experiencias, sus opiniones, Y les gusta sentirse tomados en cuenta.

e Se (des) fidelizan répido, los consumidores actuales son rapido en su
eleccion De consumo.

e Demanda inmediata, todo debe ser rapido y al instante.

e Persiguen la autenticidad, demandan experiencias originales y busca
sentirse A salvo de la publicidad engafiosa
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Caracteristicas del comportamiento Del consumidor
o Busqueda de informacion
o Lealtad a las marcas
o Elasticidad del precio de la demanda

EL

COMPORTAMIENTO
DEL

CONSUMIDOR

Tipos de consumidor

v Consumidor optimista, aquel que busca un equilibrio entre precio y
Calidad

v' Consumidor activista, busca que su compra haga en funcién de
Determinados valores, como proteccién del medio ambiente.

v" Consumidor emocional o impulsivo, aquel que se deja llevar por el
Momento.

v' Consumidor conservador, aquel que prioriza el precio ejercicio

Busqueda del ahorro.

Consumidor racional, hace un ejercicio reflexivo antes de comprar.

Consumidor escéptico, aquel que no es facil de convencer.
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Factores que influyen en el estilo de vida del consumidor

< Factores externos

o cultura

o valores

o aspectos demogréficos
= Factores internos

o Percepcion

o Aprendizaje

o Motivacion

Proceso de compra

Necesidad sentida

Actividad previa a la compra
Decision de compra

Sentimientos posteriores a la compra

o O O O

PROCESO DE
COMPRA-VENTA

FACTURA RECIBO

PEDIDO
ALBARAN

PRESUPUESTO
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SEGMENTACION

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

Bases para la segmentacion
comportamiento
Datos demograficos
pictograficos

Datos geograficos
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