Analisis del Comportamiento del Consumidor

EL COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR DEFINE LOS MERCADOS META Y LAS
MEZCLAS DE MERCADOTECNIA

El comportamiento del consumidor da una pauta a seguir para seleccionar nuestro
mercado meta porque depende de los consumidores, de sus gustos y de su
comportamiento, qué mercado meta vamos a elegir para ofrecer nuestro producto. Un
ejemplo de cdmo el comportamiento del consumidor influye, es Coca-Cola. Como sabemos,
esta marca tiene una serie muy variada de productos y ha tomado muy en cuenta que
cada vez hay mas personas que se interesan por cuidar de su cuerpo y su salud. Coca-Colag,
que aparte de tener un producto light, cred otro llamado Coca-Cola Zero e incluso tiene
presentaciones en sus productos de un tamafio mucho mds chico de pocos mililitros.
También tiene comerciales donde habla de 1a importancia de cuidar 1a salud, y todo esto lo
hace para adaptarse a los cambios en el comportamiento que hemos tenido los
consumidores y no perder su posicién en el mercado, ya que el mercado meta puede hacer
fracasar a la empresa sino se toman en cuenta los cambios. También las empresas hacen
sus mezclas de mercadotecnia en base al comportamiento de sus consumidores.
(Hernandez D. 2014)

MODELO COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR

A continuacion te presento un diagrama en el cual podrds visualizar el comportamiento del
consumidor para poder llevar a cabo una eleccion.
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De acuerdo a Revolloso, Arturo (201 3):

Para las ventas es importante tener en cuenta el paso previo a la compra. Este
comunmente se reconoce como la caja negra del consumidor. Se le conoce asi, porque
encierra los estimulos que impulsa al usuario a comprar, algunos ejemplos de estimulos
son:

Estimulos culturales: incluye valores bdsicos, percepciones, preferencias y conductas
que la persona aprende de la familia.

Estimulos sociales: los grupos de referencia, familia, amigos, compafneros de estudio,
organizaciones socidles, colegas.

Estimulos personales: la edad, la etapa de 1a vida en la que se encuentra, 1a personalidad
y el estilo de vida.
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Estimulos psicologicos: motivacion, percepcion, aprendizaje y aptitud.

ESTIMULOS QUE INFLUYEN EN EL COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR

Existen dos tipos de estimulos que afectan o estan directamente conectados al
comportamiento del consumidor, unos son los estimulos de marketing donde se
encuentran las 4 p’s (producto, precio, punto de venta y promocién) y por otro lado estdn
los estimulos del entorno que estdn formados por los acontecimientos y fuerzas del
ambiente del consumidor como 1o son los factores, econémicos, politicos, tecnoldgicos y
culturales. Todas estas influencias entran en lo que llamamos la caja negra del consumidor
(su cerebro) y es aqui donde empieza lo complicado del andlisis del consumidor, saber
como estos factores influyen en su comportamiento, querer saber por qué estos factores
nos llevan a tener los comportamientos de compra que nos llevan a tomar esas decisiones.

Es aqui donde los mercaddlogos entran a la parte mas dificil ya que no existe alguna
formula que arroje un resultado o no hay un patréon que nos diga que el comportamiento
siempre serd de la misma manera. Como mercaddlogos nos interesa saber cdémo todos los
estimulos que entran en el cerebro del consumidor se convierten en respuestas; es decir,
qué pasa con todos los estimulos que entran al cerebro para decidir por un producto, qué
hace que el consumidor se decida por uno. (Hernandez D, 2014)

COMO INFLUYEN LAS VARIABLES INTERPERSONALES EN EL COMPORTAMIENTO DEL
CONSUMIDOR

En nuestra vida diaria tenemos muchas influencias para realizar muchas actividades y
pasa lo mismo en nuestro comportamiento como consumidores, ya que existen factores
que influyen en gran parte al realizar ciertas acciones.

Los factores culturales. Dentro de estos factores se encuentran la cultura, 1a subcultura y la
clase social de las personas. La cultura son aquellos valores, deseos y comportamientos
que vamos aprendiendo por nuestros mas cercanos, que son nuestra familia. Un
mercaddlogo debe tener esto muy presente ya que la cultura varia muy notoriamente de
un pais a otro.
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Las subculturas son grupos que tienen en comun valores como lo pueden ser
nacionalidades, religiones, grupos raciales y regiones geograficas. Un ejemplo de estos
grupos pueden ser los hispanos que viven en Estados Unidos. La clase social; a los
mercoddlogos les interesa la clase social ya que los integrantes de cada una de las clases
sociales presentan comportamientos similares y eso sirve como un punto de referencia.

Los factores sociales también influyen en el comportamiento de los consumidores, son los
grupos de referencia, 1a familia y los roles y el estatus social. Los grupos de referencia son
los grupos a los cuales las personas les gustaria pertenecer. Los mercaddlogos intentan
identificar los grupos de referencia para usarlos en sus mercados meta, por la gran
influencia que ejercen en el comportamiento, percepcidn, actitudes e incluso auto-concepto
que las personas tienen de si mismas y en todo 1o que influyen al momento de que hacen
la seleccidon de productos y marcas. Dentro de 1os grupos de referencia estan los lideres de
opinibn que son personas que por sus conocimientos, personalidad y otros atributos
ejercen influencia sobre las personas. Los mercadoélogos tratan de identificar a estos lideres
para que difundan informacion de sus productos utilizando el marketing de boca-oido.

La familia es un grupo que los mercaddlogos han estudiado para conocer la influencia que
tiene cada miembro al momento de hacer las compras y se ha comprobado que ha
cambiado el rol de las decisiones de compra que tenian el esposo y la esposa. Antes, las
mujeres decidian la mayoria de las compras en cuanto a alimentos, productos de limpieza
y ropa; ahora es diferente, ya que cada vez mas mujeres trabajan fuera de casa, 1os nifos
también participan en el proceso de compra, incluso sus opiniones han sido consideradas
para el disefio de automoviles.

Los roles y estatus influyen en las decisiones de compra porque una persona comprard o
elegira productos que vayan de acuerdo con el rol que esté desempenando. Por ejemplo, un
gerente de una empresa comprard la ropa que vaya de acuerdo con su imagen y la que
debe proyectar como gerente de una empresa.

Los factores personales como la edad y ciclo de vida influyen marcadamente en la decision
de compra, porque los gustos en cuanto a comida, ropa, muebles o recreacion estdn
estrechamente relacionadas con la edad.
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También otro factor que se toma en cuenta es el ciclo de vida, aunque normalmente se
toma como referencia para muchos productos a los solteros jovenes y a las familias con
hijos, pero las cosas estan cambiando y actualmente estdn tomando en consideracién a
los solteros maduros, parejas sin hijos, parejas no casadas, parejas del mismo sexo, etc.

Otro aspecto que influye es la ocupacion porque como sabemos las personas compran de
acuerdo a su ocupacion y existen marcas que se encargan de producir por 1o general ropa
para grupos ocupacionales, ejemplo electricistas, mecanica, etc.

La situacién econdmica juega un papel muy importante en la decisiéon de compra, pero
existen tantos productos que podriamos decir que hay para todos los presupuestos. Por
ejemplo, Rolex es una marca muy costosa pero existen otras marcas como Timex que
cuestan mucho menos.

También la personalidad y el auto-concepto influyen en las decisiones de compra, por
ejemplo, se ha comprobado que las personas que toman café son mas sociables, esto ha
ayudado a las cafeterias como Starbucks para crear espacios donde a las personas se
sienten a gusto y los invita a pasar mas tiempo ahi.

Los factores psicoldgicos entran en juego en las decisiones de compra porque dentro de
estos factores estdn la motivacidn, percepcion, aprendizaje, creencias y actitudes. Cuando
hablamos de cdémo influye la motivacion (o impulso) en el proceso de compra podemos
decir que una necesidad se convierte en motivo cuando esta necesidad se vuelve tan fuerte
que la persona busca satisfacerla.

De la percepcidon que tenemos hacia una marca, producto o servicio dependerd si la
compremos o no, también es muy normal que solo veamos las caracteristicas buenas de
la marca que preferimos y no prestemos atencién a los atributos que tiene la competencia.

El aprendizaje es una accidon que ocurre durante y después de la compra. Por ejemplo, al
comprar un producto que me satisface, la préxima vez que lo compre 1o haré con mas
frecuencia y buscaré qué otros productos maneja esa marca.

Las creencias y actitudes son otros de los factores psicoldgicos que influyen en el proceso
de compra, porque una campana de marketing bien lograda puede cambiar las creencias y
actitudes que tenemos hacia ciertos productos o marcas.
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Por ejemplo, hace 2 décadas se lanzé una campafia con anuncios de celebridades tomando
leche porque en esos anos el consumo de este producto era muy bajo y cada vez menor, las
personas tenian la creencia de que la leche era solo para nifios y no tan saludable. Gracias
a esta campafia de marketing, el consumo de leche se incrementé y hasta la fecha la
campana sigue vigente cambiando solamente a las celebridades que aparecen en la
publicidad.

COMO INFLUYEN LOS GRUPOS DE REFERENCIA EN EL COMPORTAMIENTO DEL
CONSUMIDOR

Los grupos de referencia son los grupos a los cuales las personas les gustaria pertenecer,
los mercaddlogos intentan identificar los grupos de referencia para usarlos en sus
mercados meta por la gran influencia que ejercen en el comportamiento, percepcion,
actitudes e incluso auto concepto que las personas tienen de si mismas y en todo lo que
influyen al momento de que hacen la selecciéon de productos y marcas. Dentro de los
grupos de referencia estdn los lideres de opinibn que son personas que por Ssus
conocimientos, personalidad y otros atributos ejercen influencia sobre las personas. Los
mercaddlogos tratan de identificar a estos lideres para que difundan informacién de sus
productos utilizando el marketing de boca-oido.

La familia es un grupo que los mercaddlogos han estudiado para conocer la influencia que
tiene cada miembro al momento de hacer las compras, y se ha comprobado que ha
cambiado el rol de las decisiones de compra que tenian el esposo y la esposa, antes las
mujeres decidian la mayoria de las compras en cuanto a alimentos, productos de limpieza
y ropa, ahora es diferente, ya que cada vez mas mujeres trabajan fuera de casa, 10s nifos
también participan en el proceso de compra, incluso sus opiniones han sido consideradas
para el disefio de automoviles.

Los roles y estatus, influyen en las decisiones de compra porque una persona comprard o
elegira productos que vayan de acuerdo con el rol que este desempefiando, ejemplo un
gerente de una empresa comprara la ropa que vaya de acuerdo con su imagen y la que
debe proyectar como gerente de una empresa.

(Hernandez D. 2014)
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