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Elementos de aprendizaje del consumidor

MOTIVACION: Tarea primordial de los mercaddlogos,
quienes después intentaran ensefiar a los segmentos de
consumidores.

SENALES: Son los estimulos que dan direccién a esos
motivos.

RESPUESTA: La forma en que los individuos reaccionan
ante un i'rn_pulso o una senal, es decir, cémo se
comportan constituye su respuesta.

REFORZAMIENTO: Incrementa la probabilidad de que una
respuesta especifica vuelva a ocurrir en el futuro, como
resultado frente a ciertos estimulos.

Proceso de la informacion del consumidor

Almacén sensoriales: Todos los datos llegan a nosotros a través de nuestros

sentidos.

Almacén corto plazo: El almacén a corto plazo (conocido como "memoria

de trabajo") es la fase de la memoria real donde se procesa la informacién y

donde permanece por un breve lapso.

Almacén a largo plazo: el almacén a largo plazo retiene informacién durante

periodos relativamente extensos.

Ensayo y codificacié: La cantidad de informacién disponible para ser

enviada del almacenamiento a corto plazo al almacenamiento a largo plazo
".depende de la cantidad de ensayos que se le hayan realizado. '

Proceso de investigacion del consumidor
e Objetivos de investigacién:Lo que se pretende

conocer con el estudio que se realizay que
ayudard a determinar el tipo y nivel de la
informacion.

Recopilar y evaluar datos secundarios:Ledn G.
Schiffman, indica que la informacién secundaria es:
"cualquier dato generado originalmente con un
propdsito diferente

proceso de comprd

Actividad anterior a la compra:La persona no satisface muchas de sus
necesidades de manera inmediata, sino que espera adquirir y
acumular experiencia.

Decision de compra:La decisién de compra constituye un conjunto
de variables como: el producto, la marca, el estilo, la cantidad y el
lugar.

Sentimimenté posterior a la compra:la decisién de compra,
relegdndose a segundo término el valor que tiene observar los
sentimientos del cliente después de la misma.

Proceder del consumidor
=

¥ Cual es la informacion gue necesita? Para brindar al consumidor la informacién que necesita
para conocer el pro- ducto, el fabricante se apoya en la publicidad.

Cémo afronta el problema de comprar? Esta variable se relaciona de manera estrecha con el
sentido de razonamiento del consumidor ya que, al adquirir un producto, siempre esta atento a su
estado en el anaquel

Que lo motiva realmente a comprar? El consumidor adquiere el producto con base en el
posicionamiento del mismo, su calidad, el grado de utilidad que ofrece

Que producto estd comprando? Es importante conocer los productos que el consumidor.compra
a fin de producir uno con caracteristicas similares, de mejor calidad y con un precio competitivo.
Por qué elige cierta marca? En general, el consumidor adquiere cierta marca por la imagen que
ésta proyecta en el mercado y el posicionamiento que ha logrado en la mente de los clientes
potenciales. i

Por qué cambia? Las causas del cambio de preferencia el consumidor quiza se deban a que
salio al mercado un.nuevo producto o porque el satisfac
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