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Comportamiento del Consumedor

elDe qué trata?

El comportamiento del consumidor se refiere al conjunto
de actividades que lleva a cabo una persona o una
organizacion desde que tiene una necesidad hasta el
momento en que efectua la compra y usa el producto.

5QUE SE COMPRA?
5QUIEN COMPRA?
5sPOR QUE SE COMPRAZ?2

5COMO SE COMPRAZ?2

sCUANDO SE COMPRA?
5sDONDE SE COMPRA?
5CUANTO SE COMPRA?

DIMENSIONES A ESTUDIAR

Distribucion de los productos ofertados, productos con demanda creciente y
decreciente, jerarquia entre los productos deseados

Delimitacion de los papeles de iniciador, influyente, decisor, comprador,
consumidor y pagador.

Motivos, beneficios buscados, funciones que desempena el producto.

De forma racional o emocional, con interés o rutinaria, con mucha
informacion o no,...

Ocasiones o momentos, frecuencia, hora, dia,...
Puntos de ventq, servicio recibido en el mismo, imagen

Tamanos apropiados, cantidad, peso,...



FListudio del Comportamiento del Consumidor

Tiene como objetivo conocer como los Consumidores buscan,

compran, utilizan, evalian y desechan los productos y servicios que
consideran van a satisfacer sus necesidades.

SU IMPORTANCIA...

Conocer las razones de compra, necesidades y deseos del

consumidor se pueden crear estrategias adecuadas para ellos



Comportamienio del Consumidor

ENFOQUES

Comportamiento

del Consumidor

Enfoque Enfoque
Econémico Psicosociologico

El individuo posee un
conocimiento completo de

Amplia el campo de las

variables que influyen

sus deseos y es capaz de Enfoque en el comportamiento,

Motivacional considerando ademas de

las econdmicas, las

actuar racionalmente

para satisfacer sus

necesidades, siendo su L :
psicoldgicas (internas) y las

Unica motivacion la :
sociales (externas)

maximizacion de la utilidad : , :
Maslow: jerarquia de necesidades

Freud: id o ello (subconsciente donde se generan los
impulsos o motivos), yo (consciente, donde se generan
las respuestas) y el super yo (dirige los impulsos hacia

comportamientos socialmente admitidos)




Comportamiento del Consumedor

Factores
EXTERNOS
0 Cultura y subculturas 0 Motivacion
0 Clase social Q0 Percepcion
Q Grupos sociales Q Experiencia y aprendizaje
Q Familia Q Caracteristicas demograficas,
Q Influencias personales socioeconomicas y psicograficas
Q Determinantes situacionales Q Actitudes




Comportamiento del Consumidor




Comportamiento del Consumedor
Faclores

~— Valores Basicos

percepciones

* LACULTURA: -

Preferencias

Conductas



Comportamiento del Consumedor
Faclores

Familia, Amigos

® Factores Grupos de Referencia
Sociales Compaferos de

estudio

Organizaciones
sociales




Comportamiento del Consumedor
Faclores
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Comportamiento del Consumidor
Factores
Motivacion Percepcion

Factores
Psicologicos

Aprendizaje Aptitud




Psicologia del Consumdor

Es la disciplina que estudia el comportamiento del consumidor vy los
aspectos que influyen en su decision a fravées de fres aspectos:

Grupos de  referencia Grupos de referencia terciarios
primarios (familia) (medios, lideres de opinion)

Grupos de referencia
secundarios (grupos sociales)
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Psicologia del Consumdor

La piramide de Maslow

} Necesidad de Autorrealizacién

Desarrollo potencial

Necesidad de Autoestima
Reconocimiento, confianza,

respeto, exito

Necesidades soclales
Desarrolio afectivo, asoclacion

aceptacion, afecto, Intimidad sexual

Necesidad de seguridad

Necesidad de sentirse seguro y

protegido: Vivienda, empleo

Necesldades fislolégicas o basicas

Alimentacion, mantenimbento de

salud, respliracién.descanso, sexo



