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Este documento presenta una sesión de aprendizaje sobre el comportamiento del consumidor. Explica que el comportamiento del consumidor analiza los factores que influyen en la conducta de compra de las personas. Luego describe los seis pasos del comportamiento del consumidor, los factores más importantes para estudiarlo (culturales, sociales, personales y psicológicos) y las ventajas de realizar un análisis del consumidor como encontrar oportunidades de mercado y diseñar mejores estrategias de marketing.Read less
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	1. SESIÓN DE
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	2. El que persevera,  alcanza.

 


	3. Objetivos
 Identificación del  comportamiento del
consumidor.
 


	4. Tema
  


	5. El comportamiento del  consumidor es el análisis de los diferentes factores que
influyen en la conducta de una persona o grupo de personas, al momento de realizar la
compra de un producto o servicio. Por lo tanto, se busca entender cómo una persona
decide utilizar sus recursos disponibles (tiempo, dinero y esfuerzo) para satisfacer sus
necesidades.
Un estudio del consumidor se centra en los
procesos de toma de decisiones, su
comportamiento en el punto de venta, sus
reacciones al marketing y la publicidad, y sus
acciones en el ámbito de la fidelidad.
Concepto
 


	6. ¿En qué nos  ayuda el análisis del consumidor?
El análisis del consumidor ayuda a las empresas para que puedan diseñar sus
estrategias en función de los consumidores. Si todas las estrategias de marketing giran en
función de los consumidores, se consigue satisfacer mejor sus necesidades, se incrementan
las ventas de la empresa y, como consecuencia, se genera el crecimiento de la compañía.
Mientras mejor se conoce al consumidor, mayor
será también la rentabilidad de la empresa,
puesto que será más sencillo realizar el proceso
de segmentación del mercado. Al segmentar a los
consumidores en grupos homogéneos, es más
fácil para una empresa brindar un bien o
servicio de forma más adecuada y personalizada.
 


	7. Las principales ventajas  de realizar un análisis del consumidor son:
1. Encontrar oportunidades de mercado.
Esto facilita encontrar pequeños grupos de consumidores o nichos que aún el mercado
no logra atender. Por lo tanto, la empresa que se enfoca en esos grupos desatendidos puede
alcanzar una ventaja competitiva, al aprovechar una oportunidad de mercado.
Ventajas de realizar un análisis del consumidor
2. Permite diseñar estrategias de marketing
Si las empresas tienen más información de los
consumidores y saben aprovecharla, podrán
diseñar estrategias de marketing exitosas. Todo esto le
asegura el éxito, la permanencia y el crecimiento a la
empresa.
 


	8. 3. Es más  fácil realizar la segmentación de mercado
Un segmento de mercado es un grupo de consumidores que tienen
características similares para cubrir una necesidad. Además, tienen hábitos de
compra muy similares. Por ello, mientras mayor sea la información del análisis del
consumidor, es más sencillo agrupar a los consumidores en grupos homogéneos.
Encontrar oportunidades
de mercado
Permite diseñar estrategias de marketing
Es más fácil realizar la segmentación
de mercado
 


	9. Pasos del comportamiento  del consumidor
• Carencia
• Necesidad
• Motivación
• Deseos
• Aprendizaje
• Actitud
 


	10. 1. Las carencias:  El proceso inicia cuando se presenta una carencia, como cuando algo hace
falta, por ejemplo, cuando alguien siente hambre, pero no es un hambre intensa.
2. Las necesidades: Son las carencias que se manifiestan de manera consciente en el
consumidor, es decir cuando toma conciencia que necesita comer algo. Las necesidades
pueden variar según la edad, el estado físico, el clima y muchas otras condiciones que las
hacen diferentes.
3. Las motivaciones: Se consideran como los impulsos que hacen que la persona actúe con
acciones concretas, tratando de buscar un satisfactor para cubrir la necesidad. Como
pedirle comida a un amigo o ir a un restaurante a comer.
4. Los deseos: En este paso aparecen los deseos o las diferentes maneras como cada quién
quiere cubrir su necesidad, alguno quiere comer un pastel, otro un taco, otro una pizza y así
podemos mencionar una gran cantidad de satisfactores.
5. El aprendizaje: La manera como la persona aprende a resolver su necesidad está
condicionada por su familia, el ambiente social y la cultura.
6. La actitud: Es la respuesta del consumidor de aceptar un satisfactor o rechazarlo; si a la
persona le ofrecen comer carne de perro, según sus costumbres culturales la aprueba o le
repugna totalmente.
 


	11. Factores relevantes en  el estudio del consumidor
 


	12. Los factores más  importantes que se deben conocer para realizar el
análisis del consumidor son los siguientes:
1. Culturales: Incluye cultura, subcultura y clase social.
2. Sociales: Encontramos familia, grupos de referencia, roles y estatus.
3. Personales: Las más importantes son edad, fase del ciclo de vida,
ocupación, circunstancias económicas, estilo de vida, personalidad y
auto concepto.
4. Psicológicos: En este grupo encontramos la motivación, la percepción,
el aprendizaje, las creencias y actitudes.
 


	13. CULTURALES
La cultura es  el conjunto de valores, percepciones y preferencias que
una persona aprende en su proceso de relación social. Por eso, la
cultura es un factor influyente en la formación de los deseos de cómo
una persona espera satisfacer una necesidad. De igual manera,
determina la conducta de los consumidores en el mercado.
La cultura es el modo de vida de un grupo social. Por lo tanto, las
normas culturales definen lo que un consumidor puede o no puede
comprar. Si tu consumidor es de la India, probablemente no podrá
comer hamburguesas de carne de res.
 


	14. SOCIALES
Los factores sociales  están relacionados con grupos como la familia, los
amigos, las organizaciones sociales y los grupos profesionales con los
que se vincula una persona. Estos inciden en la manera en que los
consumidores toman sus decisiones sobre los distintos productos
y marcas que encuentran en el mercado.
Piensa → ¿Qué lugares frecuentas cuando quieres comer? ¿Cambia tu
preferencia cuando vas con tu familia, con tu grupo de amigos o con un
grupo de profesionales? Seguro que sí. ¿Te queda claro cómo los grupos
con los que te relacionas influyen en tus decisiones?
 


	15. PERSONALES
Los factores personales  están relacionados con elementos como la
edad, el estilo de vida, la ocupación, la personalidad y la condición
económica de la persona. Todos en conjunto determinan las decisiones
y el comportamiento del consumidor.
 


	16. PSICOLÓGICOS
Los factores psicológicos  son todas las motivaciones, percepciones,
aprendizaje y actitudes que nos permiten entender por qué las
personas se comportan de forma diferente en el mercado.
 


	17. ¡GRACIAS!
VIVE TU VOCACION
desde  el primer día
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