Nombre del alumno: Carolina Herndndez Jiménez

Materia: Comportamiento del consumidor
W Tema: L. Consumidor, II. Segmentacion del consumidor.
Activadad: Realizar una super nota
W \ombre del profesor: Lucero del Carmen Garcio Hernandez.
@g 5 cuatrimestre




£ El consumidor

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

El comportamiento del consumidor es aquella
parte del comportamiento de las personas y las ;
decisiones que ello implica cuando estdn

adquiriendo bienes o utilizando servicios para

satisfacer sus necesidades.

\
Caracteristicas del

consumidor

- Esta conectado, el consumidor actual maneja la Internet como el lugar
favorito de blsqueda de productos y servicios, a punto tal que de 63% de
mujeres y 77% de hombres adultos no pasan mds de una hora sin conectarse a
sus teléfonos.

- La opinién es importante: Los consumidores actuales comparten todo,
experiencias, sus opiniones, y les gusta sentirse tomados en cuenta.

-Se (des) fidelizan rdpido, los consumidores actuales son répido en su eleccién
de consum@.

-Demanda inmediato, todo debe ser répido y al instante.

- Persiguen la autenticidad, demandan experiencias originales y busca sentirse
a salvo de la publicidad enganosa

\
aracteristicas del comportamiento

del consumidor

- Blsqueda. de informacion
- Lealtad a las marcas
- Elasticidad del precio de la. demanda




al ool

A

ipos de consumidor

- Consumidor optimista, aquel que busca un equilibrio entre precio y
calidad

- Consumidor activista, busca que su compra haga en funcién de
determinados valores, como proteccién del medio ambiente.

- Consumidor emocional o impulsivo, aquel que se deja llevar por el
momento.

- Consumidor conservador, aquel que prioriza el precio ejercicio
blisqueda del ahorro.

- Consumidor racional, hace un ejercicio reflexivo antes de comprar.
- Consumidor escéptico, aquel que no es fdcil de convencer.

Factores que influyen en el estilo

de vida del consumidor

* Factores externos

- cultura

- valores

w - aspectos demograficos

B  Foctoresinternos
- Percepcidn

- Aprendizaje

- Motivacién

Proceso de compra

W - Necesidad sentida,

- Actividad previa a la compra

- Decisidn de compra

@B - Sentimientos posteriores o la compra




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

Bases para la segmentacion

- Datos demograficos
- Datos geograficos

- psicograficos

- comportamiento




