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EL CONSUMIDOR

Un consumidor es cualquier persona que adquiere y utiliza

T

Este es

El conjunto de decisiones,
pensamientos, sentimientos
y acciones que los
individuos realizan al
buscar, comprar, utilizar y
evaluar productos o
servicios

Por ello

Las empresas mas exitosas
han logrado altos niveles de
satisfaccion del consumidor
al transformar su enfoque
organizacional para atender
sus necesidades.

Asi pues

El anélisis del
comportamiento del
consumidor permite:

Identificar habitos, aplicar

herramientas de marketing

y mejorar las experiencias
de consumo

Por tanto

La revolucidn tecnoldgica ha
transformado tanto a los
consumidores como al
mercado en el que
interacttan. Hoy en dia, los
consumidores presentan
caracteristicas clave que las
empresas deben considerar:

e Estar conectado,
internet es la
herramienta principal
e Valorar la opinion,
compartir
experiencias
e (dez) fidelizacion
rapida
e Demanda
inmediates

1
Esto es

Una ayuda para las empresas de
poder conectar mejor con sus
clientes

bienes o servicios para satisfacer sus necesidades.

Por otro lado

[

El comportamiento del
consumidor se define por
varios factores clave que

influyen en sus decisiones de
compra

1
Tales como:

|
e Busquedade
informacion
e |ealtadalas
marcas
e Elasticidad del
precio de la
demanda
|
Por lo cual

I
Comprender estas
caracteristicas permite a las
empresas disefiar estrategias
mas efectivas para atraer y
retener clientes.

En cuanto a

Los tipos de consumidor

Nos encontramos con:

e Consumidor
optimista: busca
equlibrio entre
precio y calidad.

e Consumidor
activista: prioriza
valores.

e Consumidor
emocional: compra
sin planificar.

e Consumidor
conservador: se
enfoca en el
ahorro.

e Consumidor
racional: analiza su
compra antes de

realizarla.
e Consumidor
esceptico:
desconfiado y dificil

de convencer.

Sin embargo

El estilo de vida del
consumidor esta
influenciado por factores
externos e internos.

Tales como:

I

e Externos:
e Cultura, valores y

aspectos
demograficos

|

e Internos
e Percepcion,
aprendizaje y
motivacion

e 0
&
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Tambien a - : Ademas Asimismo En cuanto a
I LW | I |
El aprendlzaje del el aprendizaje del El procesamiento de Los métodos de
consumidor es clave en consumidor es un informacion por parte del principales para estudiar
Ias. estrategias de _ proceso continuo que se consumidor es similar al el comportamiento del
marketing, ya que permite basa en la experiencia y de una computadora: se consumidor
influir en sus decisiones el conocimiento adquirido recibe informacion, se I
de compra y fidelidad a a través de la analiza y se almacena .
una marca i i ESE
: |nformac|on’ la para su uso futuro. I
rvacion y la préactica. L
! observacion y la practica I 1. Investigacion
Algun?s elementps | Como resultado cuantitativa
clave son o
Algunos elementos 1 2. Investigacion
| del aprendizaje son: La memoria humana tiene cualitativa
e Repeticion de | tres niveles principales de I
mensajes Mofivacic almacenamiento. Por lo cual
L e Motivacién u
publicitarios Sefial | I
e Senales
e Recompensas Estas son: :
o Respuestas - Estan los pasos
por el : clave
comportamiento * Reforzamiento I :
de compra e Alamcen .
o Asociacic')npde la | sensorial 1. Definirlos
marca Este o : objetivos
* Almacen a corto 2. Recopilaciony
e Desarrollo de | plazo -,
ealtad evaluacion de
2l NO es un proceso e Alamcen a largo datos
| universal, sino que varia plazo 3. Disefiar un
- segun las experiencias | i
El objetivo final es ) g ) P eStEJ(.j'F)
individuales y la forma en Este proceso 4. Analisis de datos
| que los estimulos y las I 5. Elaboracion de
que el consumidor recompensas moldean su Es (til para los informe final
perciba, asimile y comportamiento. .

recuerde la marca,
generando habitos de
compra favorables
para la empresa.

mercaddlogos, ya que
deben disefar estrategias
que faciliten la retencion
de infromacion.

Por otra parte

1
El proceso de compra es el
conjunto de e etapas que sigue
un consumidor para adquirir un
producto o servicio. Estas
etapas pueden variar segun las
necesidades y caracteristicas
del comprador.

Principales fases
[
1. Necesidad sentida
2. Actividad previa a
la compra
3. Decision de
compra
4. Sentimientos
posteriores a la
compra

En resumen

proceso de compra no es
solo un acto aislado, sino
una serie de pasos
interconectados que
dependen tanto de
factores internos como
externos.
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. . En definitiva Para terminar
| &y |
& | |
“El proceder del consumidor La clasificacion del
se refiere a los factores y consumidor se puede realizar
comportamientos que guian desde diversas perspectivas,
sus decisiones de compra. que ayudan a entender sus
I habitos y comportamientos de
Existen compra.

Por ello

Eixisten 5 formas de clasificar
al consumidor.

1. Por la forma de adquirir el

seis premisas clave
relacionadas con este
proceder.

1. ¢ Cual es la informacion que
necesita?

2. ;Como afronta el problema

satisfactor
de comprar? ONLINE 2. Por su preferencia

3. ¢Qué lo motiva realmente a 3. Por sus factores de compra
comprar? 4. Por sus impulspos de
4. ;Qué producto esta compra
comprando? 5. Por sus patrones de compra
d. ¢Porqué elige cierta .
marca?

6. ¢Porqué cambia de marca
0 producto?
[
Por eso

entender el proceder del consumidor
ayuda a los fabricantes a crear
productos y estrategias que se alineen
mejor con las necesidades y
expectativas del mercado.




