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Objetivo

DSefinicic’)n del concepto,

1 las tendencias del consumidor,

1 la segmentacion del mercado,

d la investigacion del consumidor,

4 la motivacion y percepcion,

4 la influencia de la familia y la cultura,

4 y las estrategias de marketing.

@ Made with Gamma




Definicion del
Comportamiento
del Consumidor

Definimos el comportamiento del consumidor como el
comportamiento (respuesta/conducta) que los
consumidores exhiben al buscar, comprar, utilizar,
evaluar y desechar productos y servicios que ellos
esperan que satisfagan sus necesidades.

*» Es un campo fundamental para el éxito de las
estrategias de marketing.
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. Queé motiva a las personas a tomar
decisiones de compra?
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Comportamiento del Consumidor

El comportamiento del consumidor se enfoca en la manera en que los
consumidores y las familias o los hogares toman decisiones para

v gastar sus recursos disponibles (tiempo, dinero, esfuerzo) en articulos
relacionados con el consumo.

Eso incluye:

lo que compran,

por qué lo compran,

cuando,

donde,

con qué frecuencia lo compran,

con qué frecuencia lo utilizan,

como lo evalian después de la de
evaluaoimpes,selbre congbeasduturas, y como lo desechan.

N NENENENEN

estas
“Si bien todos los consumidores son tnicos, una de las constantes mas

importantes entre todos nosotros, a pesar de nuestras diferencias, es que
todos somos consumidores”.

@ Made with Gamma




Comprender a los

Consumidores

empresastengan éxito, deben

comprender a

Conocer a los Consumidores

Para que las empresas tengan
exito, deben comprender a los
consumidores. Tienen que saber
cuanto puedan acerca de los
consumidores: lo que desean, lo

gue piensan, como trabajan y

como emplean su tiempo libre.

los consumidores.

Influencias en las Decisiones

Necesitan comprender las
influencias personales y grupales
que afectan las decisiones de los
consumidores y la forma en que

se toman tales decisiones.

Llegar al Publico
Meta

Y, en estos dias en que las
opciones de medios de
comunicacion van en aumento, no

sOlo necesitan identificar a su

publico meta, sino que también
deben saber donde y como llegar
a el.

@ Made with Gamma



Definicion del Comportamiento del Consumidor

Busqueda Consumo
Los consumidores buscan y recopilan informacion sobre Los consumidores utilizan y evaltan los productos y servicios
productos y servicios que pueden satisfacer sus adquiridos para determinar si cumplieron con sus
necesidades. expectativas.
Compra

Los consumidores toman la decision de comprar un producto
o servicio en base a su evaluacién de las alternativas.

@ Made with Gamma
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Importancia del Comportamiento
del Consumidor

1 Impacto Econémico

Las decisiones de los consumidores afectan la demanda de productos y

servicios, lo que a su vez influye en el empleo y el éxito de las industrias.

2 Estrategias de Marketing

Comprender el comportamiento del consumidor permite a las empresas
disenar estrategias de marketing mas efectivas para satisfacer las
necesidades de sus clientes.

3 Innovacidn y Desarrollo

El analisis del comportamiento del consumidor ayuda a las empresas a
identificar oportunidades para desarrollar nuevos productos y servicios

innovadores.

@ Made with Gamma



Razones para estudiar a los
consumidores

O Predecir el comportamiento de los consumidores cuando
ocurren cambios: los precios, ingresos, precios de bienes

sustitutosy  complementarios, modas, entre otros .
 Crear nuevos productos: Conocer las preferencias de los

productos a comprar para crear nuevos productos que

atiendan las necesidades de los consumidores.

 Determinar el segmento del mercado




Los determinantes o factores que cambian la demanda de bienes (productos) y servicios, son:

Los agroempresarios deben
estudiar los consumidores

que son indiferentes a
cambios en los precios y
aquellos consumidores que si
cambian las cantidades demandas
si ocurren cambios en los precios

Cambios en los gustos y preferencias; Cambios en el numero de consumidores ; Cambios en los ingresos de los consumidores;

Cambio en el precio de bienes relacionados, precios de bienes sustitutos y bienes complementarios;

Expectativas de los consumidores

Como agroempresarios no tan solo
tenemos que estudiar como
reaccionaran los consumidores
cuando ocurren cambios en los
precios, sino que tenemos que
estudiar y entender como se
afectan los precios cuando
cambia algunos de los factores
de la demanda.

o —waiMa
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Uno de los determinantes
(factores) mas importantes de la
demanda son los cambios en los
gustos y preferencias
considerando que estos cambian
constantemente, y pueden ser
influenciado por campanas de
mercadeo.

Es de suma importancia que los
agroempresarios estudien
continuamente a los
consumidores para poder
producir los productos/alimentos
que estos desean comprar y asi
satisfacer sus gustos y
preferencias.
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Tendencias del Consumidor: Cambios y Desafios

Auge del Comercio Electronico Conciencia Ambiental Personalizacion

El crecimiento exponencial del Los consumidores cada vez mas Los consumidores buscan productos
comercio electrénico y la adopcion demandan productos y servicios que se adapten a sus necesidades y

de los dispositivos moviles han sostenibles que minimicen el preferencias individuales, lo cual esta
transformado las experiencias de impacto ambiental. llevando a una evolucion en la oferta y la
compra de los consumidores. forma en que los productos agricolas se

comercializan.

@ Made with Gamma
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Tendencias en el
Comportamiento del Consumidor

Tecnologia y Omnicanalidad

Los consumidores utilizan cada vez mas canales digitales para informarse
y comprar, lo que plantea retos de integracion y personalizacion.

Rapidez y Conveniencia

La velocidad en el servicio es crucial. Desde entregas rapidas en compras
online hasta procesos simplificados de compra, los consumidores valoran
la conveniencia y el ahorro de tiempo

Experiencia de Compra

Los consumidores buscan experiencias de compra mas inmersivas,
emocionalmente significativas (neuromarketing). Esperan que las marcas
ofrezcan recomendaciones y comunicaciones adaptadas a sus gustos y
comportamientos, lo que requiere un buen uso de los datos y la
inteligencia artificial.

@ Made with Gamma



Tendencias Alimentarias

Intercambio Cultural

Mayor intercambio cultural y étnico (redescububrimiento de

tradiciones culinarias .

Healthy Life

Consideracion creciente la salud alimentaria (alimentos sanos).

Consumo ético y responsable

Ademas de la sostenibilidad, los consumidores son cada vez mas
conscientes de las practicas éticas de las marcas, como el trato justo a los
trabajadores y la responsabilidad social empresarial.

@ Made with Gamma




Tendencias en el Comportamiento del

Consumidor

¢ C & ronponpr.com/welcome Grw O0a

RONPON

Redefinimos la conv

iTu Saper online!

.o e
RONPON

'+.5,000+ productos
disponibles

 Comidas en casa: el 75% de las
personas encuestadas dice prefieren
cenar en casa al menos cinco noches
a la semana ya que creen que la
comida casera es mas sana. Sin
embargo, las ventas de la comida
para llevar siguen en aumento.

@ Made with Gamma



Tendencias en el Comportamiento del
Consumidor

@ OpenT
Events V The Space V' Eat&Drink vV Entertainment VV  Hotel & Travel V  Support O 15:30AM - 114

DISTRITO T Mobile v

Extraordinary is happening here! Check out everything going on this month @DTMO Learn More

- - - .

Ejemplo: DENKO en San Juan

La comida como
entretenimiento: 8 de
cada 10 afirman pedir
platos nuevos, exoticos
y gourmet cuando

salen a comer.

@ Made with Gamma



Tendencias en el Comportamiento del
Consumidor

Productos de conveniencia:
con

unos horarios tan ajustados,
la gente, cada vez mas
ocupada, busca comida lista
para comer, fresca, como
ensaladas, verduras
preparadas, platos

indiVidualeS ® Made with Gamma



Tendencias en el Comportamiento del

’
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Meal
Preps
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. . Calienta tu comida
Escoge tus comidas Recibe tus platos Nutres tu cuerpo
. : Lista para disfrutarde2a 3 : : :
Selecciona los platos que Nuestros chefs cocinany P Disfruta tu vida comiendo
. - minutos. i, asi de facil. :
desees, sin restricciones. entregan tus platos frescos. saludable y cuidando tu cuerpo.
A
@ ® ® @ (362
1 T ] .o ‘,o._:‘\‘ s ok
At B\ 2742
Doramar Plaza Superbg%ﬁe%asyamon Plaza las Américas Plaza Centro, Caguas |k i
Hora de entrega! Hora de entfega: Hora de entrega: Hora de entrega:
Domingo: 5:00pm Domingo: 7:00pm Domingo: 8:00pm

Domingo: 6:00pm
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Tendencias en el Comportamiento del
Consumidor
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Mumero de usuarios en millones

 En 2023, el numero estimado de

5:000 usuarios de Internet en todo el mundo
s30 0 ara de 5.400 millones, frente a los
4.901 . o .
o 4,585 5.300 millones del afio anterior.
4119
4.000 3.729 1A
" » Esta proporcion representa el 67 por
3.217 . .7 .
2.954 ciento de la poblacion mundial.
#-000 2.750
2.562
2.387
2.174 .
2.000 -  Ante esta tendencia la forma en que la
1.545 .
1367 gente compra ha cambiado por lo que
1.023 ° . - . .
1.000 significa que el marketing offline no
puede ser la unica estrategia para
’ o . o Impulsar las ventas.
mﬁaﬁ S S fﬁ’@ mﬁﬁg m“xg ’L‘*‘\\ ’L@% mﬁﬁ S m‘}\% SR m“j\q} m‘*‘\q ’L‘Gﬂbﬁ ’*P"D %‘3{1’ w&%



QOVERVIEW OF THE ADOPTION AND USE OF CONNECTED DEVICES AND SERVICES

TOTAL
POPULATION

8.08

BILLION

URBANISATION

57.7%

UNIQUE MOBILE

PHONE SUBSCRIBERS

S5.61

BILLION

vs. POPULATION

69.4%

INDIVIDUALS USING
THE INTERNET

3.35

BILLION

vs. POPULATION

66.2%

SOCIAL MEDIA
USER IDENTITIES

5.04

BILLION

vs. POPULATION

62.3%




THE AVERAGE AMOUNT OF TIME EACH DAY THAT INTERNET USERS AGED 16 TO 64 SPEND WITH DIFFERENT KINDS OF MEDIA AND DEVICES

GLOBAL OVERVIEW

TIME SPENT USING TIME SPENT WATCHING TELEVISION TIME SPENT USING TIME SPENT READING PRESS MEDIA
THE INTERNET (BROADCAST AND STREAMING) SOCIAL MEDIA (ONLINE AND PHYSICAL PRINT)

6H 40M 3H O6M 2H 23M 1H 41M

YEAR-ON-YEAR CHANGE YEAR-ON-YEAR CHANGE YEAR-ON-YEAR CHANGE YEAR-ON-YEAR CHANGE
+0.8% (+3 MINS) -8.2% (-17 MINS) -5.5% (-8 MINS) -22.2% (-29 MINS)

TIME SPENT LISTENING TO TIME SPENT LISTENING TIME SPENT LISTENING TIME SPENT USING
MUSIC STREAMING SERVICES TO BROADCAST RADIO TO PODCASTS A GAMES CONSOLE

@ Q) oo

1H 25M OH 50M OH 49M 1H O2M

YEAR-ON-YEAR CHANGE YEAR-ON-YEAR CHANGE YEAR-ON-YEAR CHANGE YEAR-ON-YEAR CHANGE
-12.8% (-13 MINS) -15.5% (-9 MINS) -20.3% (-13 MINS) -16.7% (-12 MINS)




INTERNET ADOPTION

INDIVIDUALS USING THE INTERNET AS A PERCENTAGE OF TOTAL POP

GLOBAL OVERVIEW

NORTHERN
EUROPE

91 6% CURPE

NORTHERN

AMERICA
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* El marketing debe
conectarse con su audiencia
en el lugar correcto y en el

momento correcto.
FAVOURITE SOCIAL MEDIA PLATFORMS

. Hoy en dia, eso
significa que debes reunirte
con ellos donde ya pasan
tiempo: en Internet.

« Aqui entramos al concepto
de marketing digital en otras
palabras, cualquier forma de
marketing online.

a0
B 09% xiaoHONGSHU

Ver:https://www.mediavalet.com/blog/digital-marketing-statistics y https://datareportal.com/reports/digital-2022-puerto-rico



http://www.mediavalet.com/blog/digital-marketing-statistics
http://www.mediavalet.com/blog/digital-marketing-statistics
http://www.mediavalet.com/blog/digital-marketing-statistics
http://www.mediavalet.com/blog/digital-marketing-statistics
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OVERVIEW OF THE ADOPTION AND USE OF CONNECTED DEVICES AND SERVICES
NOTE R

TOTAL CELLULAR MOBILE INDIVIDUALS USING SOCIAL MEDIA
POPULATION CONNECTIONS THE INTERNET USER IDENTITIES

i B ®

3.26 2.70 2.77 2.31

MILLION MILLION MILLION MILLION

YEAR-ON-YEAR CHANGE YEAR-ON-YEAR CHANGE YEAR-ON-YEAR CHANGE YEAR-ON-YEAR CHANGE

+0.3% -2.2% +0.3% +4.1%

+9,288 -62 THOUSAND +7,875 +90 THOUSAND

URBANISATION TOTAL vs. POPULATION TOTAL vs. POPULATION TOTAL vs. POPULATION

93.7% 82.7% 84.8% 70.8%

« Segun Digital 2024: Global Report en el ano 2023 Facebook era la plataforma de redes
sociales lider en Puerto Rico con aproximadamente 1.85 millones de usuarios.

 Le siguid con Instagram con alrededor de 1.5 millones de usuarios en la region.



MOST-VISITED WEBSITES: ALEXA RANKING o

RANKING OF THE MOST-VISITED WEBSITES ACCORDING TO ALEXA INTERNET, BASED ON TOTAL MONTHLY WEBSITE TRAFFIC

#  WEBSITE TIME PER DAY PAGES PER DAY # WEBSITE TIME PER DAY PAGES PER DAY

01 GOOGLE.COM 17M 26S 18.49 LIVE.COM O5M 245 5.56

02 YOUTUBE.COM 19M 225 10.53 BANCOPOPULAR.COM 05M 025 4.90

03 AMAZON.COM 1TM 18S 10.22 PR.GOV 06M 00S 6.40

04 FACEBOOK.COM 17M 465 8.56 MYSHOPIFY.COM 20M 19S 13.11

05 EBAY.COM O9M 555 7.81 NETFLIX.COM 04M 46S 3.61

06 YAHOO.COM O5M 16S 4.88 MICROSOFTONLINE.COM O0OM 595 1.91

07 BLACKBOARD.COM 08M 085 5.69 CHATURBATE.COM 1 1M 145 8.24

08 BBBSPORTS.COM O0OM 03S 17.00 TWITCH.TV 08M 18S 4.20

09 ZOOM.US 06M 275 3.52 INSTAGRAM.COM 09M 00S 11.40

10 CANVA.COM O7M 445 4.55 OFFICE.COM 12M 39S 11.50




Al TOP GOOGLE SEARCHES o

QUERIES WITH THE GREATEST VOLUME OF GOOGLE SEARCH ACTIVITY BETWEEN 01 JANUARY 2023 AND 31 DECEMBER 2023

# SEARCH QUERY INDEX vs. TOP QUERY # SEARCH QUERY INDEX vs. TOP QUERY

01 PUERTO RICO 100 11 PEGA3 12
02 TRADUCTOR 28 12 AMAZON 11
03 GOOGLE 26 13 VOCERO 10
04 TIEMPO 18 TRANSLATE 10
05 YOUTUBE 15 WALMART

06 PRIMERA HORA 14 CARIBBEAN CINEMAS

07 LOTERIA ELECTRONICA 14 WEATHER

08 FACEBOOK 14 MLB

09 NBA BANCO POPULAR

CLASIFICADOS ONLINE QUE SIGNIFICA




BFCM (Black Friday Cyber Monday)

Comportamiento de comprador durante esta Temporada..

BOPIS
Buy Online

Podras aumentar un 41% de tus ventas si tienes “Early Offers” o Lanzamientos tempranos. Pick Up in store
El 77% de los compradores preferiran BOPIS (para negocios tradicionales).

El 68% presta mas atencién a correos electronicos en esta temporada. (Estrategia Mafanera)

El 60% compra ANTES de Navidad. El 51% ANTES de Halloween.
El 20% de los “Holiday Shoppers” buscan inspiracion en |G,

El servicio al cliente sera el factor diferencial.

o S R TR o O i o

El 91% comprara desde el celular.

@ Made with Gamma



BFCM (Black Friday Cyber Monday)

Queue-it
Top 3 biggest days of the 2023 Holiday Season
80
70
S 60
E s0
; 40
€ 30
-
O 20
10
0
# #2 #3
Nov 24, 2023 Nov 22, 2023 Nov 20, 2023
Black Friday 2 days before 4 Days before

Black Friday Black Friday [
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Segmentacion y Mercado Meta

Segmentacion

Geografica
Divide el mercado en diferentes

unidades geograficas como paises,
regiones, estados, ciudades o
vecindarios.

Segmentacion

Demografica
Divide el mercado en grupos con

base en variables como edad,
genero, ingresos, ocupacion,
educacion, religion, raza y
nacionalidad.

Segmentacion

Psicografica
Divide el mercado en grupos con

base en el estilo de vida, la
personalidad y los valores de los
consumidores.

@ Made with Gamma



Entre las preguntas que los agroempresarios deben hacerse se encentran:

¢, Qué producto quiere el

consumidor? 4y como lo

quiere?

¢, Conocemos realmente

a los consumidores?

¢, Quién me compra el

producto o quién es mi

cliente?

SEGMENTAR DEL MERCADO

CLIENTE EDAD GENEROI LOCATION| INTERESES

@ ¢Cudles son sus deseos o aspiraciones?

¢Qué es lo mas dificil o retante que se le ha hecho al
momento?

@ ¢En qué pediria ayuda o le gustaria recibir ayuda?
@ ¢ Cudl ha sido su talén de Aquiles?

‘« ) ¢Qué debe tener su producto o servicio X ideal?

@ Made with Gamma



Segmentacion

La segmentacion es
basicamente el proceso de
dividir un mercado amplio en
subconjuntos de
consumidores con
necesidades, caracteristicas
o comportamientos
comunes.

Categorias

Es el paso inicial para
entender que no podemos
vender de la misma forma a
todos.

Existen diferentes maneras de segmentar un mercado, pero en términos generales,
podemos dividir la segmentacién en cuatro grandes categorias: Segmentacion
demografica, Segmentacion geografica, Segmentacion psicografica y

Segmentacion conductual.

@ Made with Gamma




Segmentacion psicografica

Divide el mercado segun estilos de
vida y personalidades. Crea mensajes
que resuenen emocionalmente con
cada segmento.

Segmentacion conductual

Agrupa consumidores por patrones
de compra y uso. Adapta estrategias
para cada etapa del ciclo de compra.

Segmentacion

Segmentacion Geografica

como la ubicacion, el clima, la densidad de
poblacion (urbano, rural), la infraestructura de
una region especifica (segmentar segln areas con
accesos mas desarrollados o menos

desarrollados).

Segmentacion Demografica

Define edad, género, nivel socioeconémico.
Crea un retrato detallado de tu consumidor
objetivo.

@ Made with Gamma



Ejemplo de Segmentacion

Snacks Saludables PROMPT en CHATGPT

. . 2 NG g G <<
"Miremos un ejemplo practico: si estas desarrollando un nuevo snack Crea un buyer persona para el producto «curso

saludable, tu mercado objetivo puede estar segmentado por: de cocina». Quiero la siguiente informacion:

Género, Edad, Ubicacion, Estado civil Trabajo,

Intereses, Comportamientos, Historial web, Una

demografia (jévenes profesionales de 25 a 40 afios)
lista de 10 términos de Busqueda, Una lista de 7

puntos de dolor, Objetivos, ; Como podemos

geografia (urbano),
ayudarlo? >>

psicografia (personas preocupadas por la salud),

y conducta (compradores de productos organicos).

@ Made with Gamma



Ejemplo de estudiantes:

* Ejercicio de Segmentacion para una locion

de Coco
s ";,Sien", :
150-65 afios piel ha perdido ese
3 mujeres brillo juvenil?

1 Clase media

dActualmente trabajan w

@ Made with Gamma



¢ Qué producto quiere el consumidor? ;y como lo quiere?

MIVML AW O

@ Made with Gamma
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¢.,Cual escojo?

El comportamiento del consumidor es el analisis de los

diferentes factores que influyen en la conducta de una
persona o grupo de personas, al momento de desear,

comprar, usar o refereir un producto o servicio.




 Los consumidores no son siempre
eficientes durante el proceso de compras,
considerando que no utilizan todo lo que

compran.

e Por ejemplo, cuantas veces

tenemos que arrojar a la basura
vegetales frescos por que se han
descompuesto o cuantas veces hemos
tenido que arrojar latas de alimentos

por qué paso la fecha de expiracion.




El 80% de las decisiones tomadas durante el proceso de compra son tomadas
de forma inconsciente e incluso estudios de Harvard indican que este porcentaje
puede elevarse hasta el 90%.

Nuestro cerebro trata de justificar con decisiones racionales las que han sido
tomadas de forma irracional.

Neuromarketing-como se comporta el cerebro en un proceso de compra.

Esta ciencia se centra en tres fases claves: la atencion, la emocion y la
memoria.

Y es que aquello que nos emociona somos capaces de almacenarlo en la
memoria a largo plazo.



Una de las frases que mejor describe el
comportamiento de los consumidores en este
campo es que los consumidores compran
productos no por lo que hacen sino por lo que
representan o significan.




» Estudios realizados por estudiosos de la conducta o el
Marsha"s comportamiento del consumidor han llegado a la conclusion
de que cada consumidor(a) es distinto(a) y cada
consumidor(a) va a reaccionar de una manera.

* Por lo que cada consumidor(a) va a contar con un proceso
de compra distinto.

. Por ejemplo, a los compradores compulsivos les
toma varios segundos el pasar por todos estos pasos y
a los consumidores que no les gusta gastar dinero les
tomara mucho tiempo pasar por todos estos pasos.




PASOS PARA EL PROCESO DE COMPRA DE PRODUCTOS

1. Pre-compra

a. Busqueda de necesidad

b. Busqueda de informacion

c. Evaluar Alternativas

d. Seleccidon de un producto o servicio

2. Compra
a. Compra

3. Post-compra
a. Evaluar luego de la compra mediante
comparacion el uso vy




Pre- compra

* El comportamiento del consumidor mas estudiado es la

pre-compra.
‘ Este se enfoca en estudiar el proceso de pensar ot C
de lo consumidores y como se comportan cuando T499.00 F 399.00

deciden comprar un producto.

* Uno de los factores que mas se estudia es como las
personas perciben los productos en terminos de calida
el cual tiene un efecto en la intencidén de compra de un
producto.




Pre- compra

. A. Busqueda de necesidad

El consumidor va a pensar/buscar cuanto placer o dolor
(en el bolsillo) le va a brindar la compra de un bien o
servicio.

Luego estudiara si el producto es una necesidad o
deseo.

Las necesidades se definen como aquello a lo cual es
Imposible substraerse, faltar o resistir.

Los deseos se definen como algo que se anhela con
vehemencia. Por ejemplo, podemos mencionar algunos
articulos los cuales los consumidores estudian y deciden
si es una necesidad o deseo.




* 1. Auto concepto de conexion: productos que NECESIDADES Y EL
establecen la identidad del usuario. Por CONCEPTO DE RELACION
ejemplo: una persona con un maletin en la DE LOS CONSUMIDORES
universidad es profesor y una persona con un
backpack es estudiante.

» 2. Apego nostalgico: cuando un producto sirve para

trasladar a la persona al pasado. Los consumidores

pueden tener unas
necesidades, pero en
ocasiones esas
necesidades

A

tienen una relacion con lo
gue representa ese

producto al
consumidor.

| Motorola iPods,with

- ; 2 g
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NECESIDADES Y EL

° 3. Interdependencia: es parte de la rutina diaria CONCEPTO DE RELACION
de una persona. Por ejemplo, una marca de jabon, DE LOS CONSUMIDORES
la silla favorita en su hogar

* 4. Amor: el producto produce el sentimiento de
amor, calido, pasion, por ejemplo chocolates en San
Valentin.
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 En el mercadeo se agrupan a los
consumidores con necesidades similares para
poder mercadear el producto a un
grupo mas amplio de consumidores.

Mercadeo

* A este grupo de consumidores se le conoce
como segmento del mercado, donde este
grupo esta determinado por caracteristicas Al identificar este grupo

demograficas. (Mercado potencial),
entonces se decide la

estrategia de mercadeo para
. Luego de determinar el segmento del vender el producto o la

mercado se busca el grupo/mayor cantidad de uisdie e D,
o o Ps de mercadeo: Precio,

personas con caracteristicas similares que Promocion, Plaza, Producto).

comprara el producto, mercado potencial

(target market/ mercado potencial).




 B. Busqueda de

- e
informacion _ N KovQ
« La busqueda de informacion puede ser de <
. ASIAN
forma interna o externa y algunas VEGETABLE
. . . RAMEN
decisiones conllevan un nivel de riesgo ot i onehne oS

mayor que otras por ejemplo comprar un
helado y un carro.

. Busqueda interna es aquella que el
consumidor realiza en su mente o

pasadas experiencias, busquedas previas ' @Wamchan, :

: .y Ramen |
de informacion. o Noodle Soup___




 B. Busqueda de

informacion
* Busqueda externa es aquella donde el

consumidor busca otras fuentes de
iInformacion: anuncios, articulos, consumer
reports, pruebas del producto.

)
3
——

auvesn v
n WOEYISIY
i

alodebuls  miam

|
|

Québec =i~
NEW YORK &3~

e ES———

SpuR|s| 300D ay3 3 ebuojoiey

1 ey WBYINos
| I eijesysny

e
W I'E;,
"l

|| INCA PERU RAIL
* Por ejemplo, una persona que no tenga . N T

suficiente gasolina y sélo encuentra un
garaje de gasolina va a parar en el mismo
sin importar el precio o marca. Si tuviese 2

gasolineras entonces escogeria por marca, Viajeros Pert [eeee

@ Public group - 89.6K members

precio o el lado de la carretera correcto. p— 2 creurrs:, s,




Pre- compr

« Busqueda externa

« Opiniones: las personas preguntan las opiniones a
otros consumidores, por ejemplo cuando una plazayéa
persona le pregunta a otra persona si el producto es
bueno, en la industria de alimentos esto es muy
importantes.

. Leer informacion : busqueda de informacion
en revistas, periodicos, facebook.

 Mercadeo y Comunicacion:cupones de descuentos,
billboards, exhibidores en las tiendas.

* Promociones en los medios de
comunicacion. Ejemplo: Mediante la
- , b Ssviro R v
colocacion del producto en peliculas. T el




« Busqueda externa
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Download the Ibotta app today
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e c. Evaluacion de alternativas

. Luego de buscar la informacion el consumidor
evalua las posibles alternativas. Para reducir el
numero de alternativas el consumidor evaluara: lo
gue le gusta y no le gusta, lo que piensa del
producto o la marca, visita a la tienda o paginas de
internet, precios y disponibilidad.

* Los consumidores consideran otros factores como lo
son los costos de consumir el producto, el precio
total de mantener y ser dueno del producto. Por
ejemplo, al momento de comprar un vehiculo la
persona usualmente busca el costo de combustible,
mantenimiento, reparaciones, depreciacion, costo de
las gomas, el rendimiento.




e c. Evaluacion de alternativas

. Otro punto a evaluar Pre- com pra

es el servicio/garantias
por la compra del
producto.




» d. Seleccion del producto o servicio

* Ocurre cuando el
consumidor coloca el
producto en su canasta (si
en internet lo coloca en su
canasta virtual).

« Todavia tiene tiempo de
arrepentirse de comprar el
mismo




ha COMPra g

A. Compra

El consumidor compra el producto porque piensa que hizo la mejor
seleccion en ese momento cuando le dio peso a cada factor determinante

de la compra.
B. Post-compra

Evaluan si realmente hicieron una buena compra, el cual se le conoce como
disonancia cognitiva.

Buscan reforzar si su compra fue la mejor. Si refuerzan que su compra fue la
mejor, le dara mayor satisfaccion.

A las companias le deja mas ganancia el mantener a sus consumidores que
buscar nuevos consumidores, es mas necesario tener la disonancia cognitiva
el cual forma parte de la satisfaccion del consumidor.



0P

e Conociendo esto las companias buscan la lealtad de los consumidores.

* B. Post-compra

. Por esto existen los programas de puntos en las tiendas (rewards y
frequent flyer), programas de descuentos, regalos para cumpleanos,
cupones de descuentos.

" 1S TODAY YOUR

BIRTHDAY?

Ceme calabeote your speciol
day at Denny’s ond enjoy an
Original Grand Slam on sl

E 3 Lt e Longhorn
1 RAy/Er P EEeiae s/ Steakhouse

.7 FREE DESSERT
; FOR YOUR BIRTHDAY
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.

* Es de suma importancia que los agroempresarios conozcan el proceso de compra de
los consumidores para desarrollar estrategias para mercadear sus productos,
especialmente en aquella etapa donde el consumidor adquiera el producto a vender.

* El proceso de compra se puede ver influenciado por: el surtido de la mercancia,
rapidez del servicio, modo de entrega del producto, apariencia de la
tienda/local/digital, experiencia de la compra, personal de ventas/chatbot y precios.

* Recuerde que la seleccion también dependera de muchos factores: producto nuevo,
tiempo en el mercado, marca (¢ reconocida?), empaque, tamano, largo de vida (shelf
life).



ADQUISICION DE
PRODUCTOS NUEVOS

* Ya hablamos sobre el proceso de
compra de los productos por parte
de los consumidores vy los cuales
ya estan establecidos en el
mercado.

 En el caso de la compra de
productos nuevos el proceso
de adquisicion es distinto.

* Pero definamos un producto
nuevo.




Producto nuevo

Es un producto
completamente nuevo en el
mundo, el mercado, productor o
una combinacion de estos.

DOOOLNCE
et

Avudr i ns

Puede ser un producto que
mejore algun producto existente,
cambio en el tamano mas
grande/pequefo, cambio de
formula, produccion en
combinacion con otros productos.




Difusion/Dispersion de la Adopcion

de
Nuevos Productos
(Pmcuw)
Visionanos Conservador
Tecnolog:cos . .Escéptico
Innovador Seguidor Rezagados
Tempma Tard:a



Difusion/Dispersion de la Adopcion de

Nuevos Productos

Innovadore
S
Representa el 2.5% de los consumidores. Son arriesgados en el momento de tratar nuevos

productos. Este grupo cuenta con ingresos muy altos y son mas activos en su comunidad que los
no innovadores. Por lo general son mas educados, buscan fuentes de informacion mas cientifica y
son aventureros.

Seguidores, Early Adopter

Es el proximo 13.5% de los consumidores que adoptan los productos nuevos. No son los primeros
pero son de los primeros en adoptar temprano en la etapa de produccion. Estan mas orientados a la
comunidad que los innovadores. Una caracteristica es que respetan a los demas.

Mayoria Temprana, Early Majority

Es el proximo 34% de los consumidores que compran un producto nuevo. Mide los beneficios y
desventajas antes de la compra del producto. Buscan mas informacion, evaluan las distintas
marcas y confian en la opiniones de otros.



Difusion/Dispersion de la Adopcion
de
Mayoria Tardia, Late Majority Nuevos Productos

Es el préximo 34% de los consumidores. Adoptan los productos nuevos luego de que todos sus amigos los
hayan adoptado por que sienten presion de que necesitan comprarlo. Por lo general son personas de mayor
edad con ingresos y educacion menores que el promedio. Consumen por las opiniones y no por los anuncios
O promociones.

Emarketer, indica que los hispanos y loa Afro-americanos se encuentran en el grupo de mayoria tardia comparado con
los blancos y los asiaticos-Americanos.

Rezagados, Laggards

Es el 16% de los consumidores que compran productos nuevos. Son independientes, no dependen de lo que
los demas piensen. Al momento de éstos adoptar el producto ya esta pasado de moda o ha salido otro
producto con una nueva tecnologia.



Difusion/Dispersion de la Adopcion
de

Cuando sale al mefddd6 R pradieid! hi@S; en cual de estos

grupos te encuentras?

En muchas ocasiones esta contestacion va a depender del
producto. Por ejemplo en el caso de los alimentos puedes
encontrarte en un grupo y en el caso de productos de alta
technologia te puedes encontrar en otro grupo.



Existen 4 objetivos que las companias deben enfocarse para
maximizar la ganancia.

« El Conocimiento/conciencia del consumidor se desea que los consumidores reconozcan el producto o servicio y
SuUs promociones, propagandas o anuncios.

* En cuanto al consumo las compaiias desean que se compren mayor cantidad de unidades del producto o
servicio.

. La Lealtad del consumidor es importante para las compafnias desean que los consumidores vuelvan a
comprar sus productos o servicios. Una forma de hacerlo con programas de lealtad y niveles (diferencias entre
miembros dorados, platino, diamante).

» La Satisfaccion del consumidor también es importante para que las companias trabajen en este renglon. Ademas
de volumen de ventas las companias deben invertir en promocién y publicidad para que el consumidor perciba el
producto como de calidad y que el mismo satisface sus necesidades. Esto ayudara a determinar el éxito de una
empresa. El atender los reclamos de los consumidores de forma rapida y eficiente se encuentra bajo esta categoria.



Tipos de
1.Consumidor compulsivo-G{PAS unFIli d ores

desmedida, no controla sus gastos, compra
productos innecesarios. Suele tener remordimiento
luego de hacer sus compras.

Today's top picks

Appliances | .
- ~
Playstation « 5 Console - /
God of War Ragnardk W

Presidents’ Day

Apple - 10.2-Inch iPad with  Apple - AirPods Pro (2nd |
Vi-Fi - 64GB - Space Gray generation) - White

Estrategias para los compulsivos:

' Sale
Utilice ofertas urgentes vy dificiles de resistir. Estos

Clearance,
clientes suelen responder bien a acuerdos con e A re g o Sonkacce open-box
. . . Credit Card.
plazos determinados y con un sentido de urgencia. one i and more.

$249.99

snanana

Mantenga un sitio  de web nitido y atractivo.
Esto puede ayudar a impulsar al usuario a tomar
una decision de compra a su favor.



2. Consumidor racional- hace un analisis previo de ventajas y
desventajas. Es posible que no se preocupen por el precio de un
producto o servicio si ven que es beneficioso para ellos y para las
personas que los rodean.

Estrategias para los racionales:

Informe y resalte los beneficios del producto

Por ejemplo, una empresa que produce fertilizantes para cesped
respetuosos con el medio ambiente puede comercializar sus
ofertas entre un consumidor consciente. Este tipo de consumidor
puede estar dispuesto a pagar un precio mas alto por la version
del fertilizante ecoamigable porque contiene ingredientes que son
menos dafinos para los habitats naturales y las fuentes de agua.

11.50°
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3. Consumidor inseguro- le cuesta trabajo decidir qué
comprar.

Lo bueno es que los clientes inseguros volveran a contactarte si
tuvieron una buena experiencia, ya que saben que ofreces
productos de calidad.

Estrategias para los inseguros:

Para tratar con estos clientes es necesario ser preciso y dar
informacion valiosa, debes resolver las dudas del cliente y tener
mucha paciencia, ya que la conversacion probablemente sera muy
larga.



4.Consumidores de descuentos- juegan un papel importante
en la rotacion del inventario de una empresa, son clientes que a
menudo buscan descuentos, no son consumidores leales.

Como representante de una marca, es importante no sacrificar la
calidad al ofrecer descuentos a los consumidores.

Estrategias para ofrecer descuento:

Si una marca decide atraer a los consumidores ofreciendo precios
generales mas bajos que sus competidores, la marca puede tomar
medidas para mantener la calidad del producto. Por ejemplo,
puede encontrar formas de comprar los productos al por mayor vy

adquirirlos a precios mas bajos para poder cobrar facilmente a los
consumidores menos por articulo.

TRANSFORM THE
HEART OF YOUR HOME

Use this exclusive offer to shop
new appliances and more! n

@@ transform the heart of your home! Use this exclusive offer
to shop new appliances and more.

Enjoy $50 off* your next in-store or online purchase of $500* or
more made on The Home Depot Consumer Credit Card. This
offer may not be combined with any deferred financing offer
including the 6 months everyday credit offer. Certain restrictions
apply. Coupon valid 10/2/23 through 10/31/23.

Valid now through 10/31/23



5. Consumidores leales/fieles -Este tipo de cliente sigue volviendo por
mas. Ademas de tener un impacto significativo en sus ingresos,
tambien sera el embajador de su marca.

Estrategia de retencion:

Muestre su agradecimiento con un programa de fidelizacion u ofertas
especiales dedicadas a clientes leales. Incluso la recompensa mas

pequena puede mostrar a tus clientes cuanto los aprecias.

Tips
Debes aprovechar su experiencia y aprender qué hace que ese
consumidor sea leal y esté satisfecho con su negocio. Cuando tengas la

oportunidad, preguntale qué aspecto de tu producto o negocio le

gusta

mas. Toma nota e intenta replicar esa experiencia para que otros
clientes

CHASE ©)

ultimate rewards®

Hilton

HONORS



Proceso de Investigacion

del Consumidor

1 Identificar

Definir claramente los objetivos de la investigacion y las

preguntas clave a responder.

2 Recopilar

Utilizar una variedad de métodos como encuestas,

entrevistas, observacion y analisis de datos.

3 Analizar

Interpretar los hallazgos para obtener insights significativos

sobre el comportamiento del consumidor.

@ Made with Gamma




Motivacion y Percepcion
del Consumidor

Necesidades y Deseos Procesos Internos

Los consumidores realizan La percepcion, el aprendizaje, la

compras para satisfacer tanto memoria y las actitudes influyen en

necesidades funcionales como la forma en que los consumidores

psicologicas. interpretan y responden a los
estimulos.

Influencias Externas

Factores culturales, sociales, familiares y de marketing afectan la motivacion y la
percepcion de los consumidores.

@ Made with Gamma




Percepcion del Consumidor

Posicionamiento

Crear una imagen
distintiva y deseable de
la marca en la mente de
los consumidores.

Ejemplo: Nestle

HOW NESTLE
INJECTED

COFFEE;
JAP

A CASE STUDY ON HOW ONE IDEA CREATED THE COFFEE MARKET IN JAPAN

https://www.youtube.com/watch?v=GiFSRdlI-
GoS8

@ Made with Gamma


https://nam02.safelinks.protection.outlook.com/?url=https%3A%2F%2Fwww.youtube.com%2Fwatch%3Fv%3DGiFSRdl-Go8&data=05%7C02%7Ctatiana.mendez1%40upr.edu%7C7eb307ff01694966e01308dce3c2550e%7C0dfa5dc0036f461599e494af822f2b84%7C0%7C0%7C638635670984569066%7CUnknown%7CTWFpbGZsb3d8eyJWIjoiMC4wLjAwMDAiLCJQIjoiV2luMzIiLCJBTiI6Ik1haWwiLCJXVCI6Mn0%3D%7C0%7C%7C%7C&sdata=9dBn%2BAKvupe4Qh28tp6o9Q9vj1grTcKfzf2qJQI99Kc%3D&reserved=0
https://nam02.safelinks.protection.outlook.com/?url=https%3A%2F%2Fwww.youtube.com%2Fwatch%3Fv%3DGiFSRdl-Go8&data=05%7C02%7Ctatiana.mendez1%40upr.edu%7C7eb307ff01694966e01308dce3c2550e%7C0dfa5dc0036f461599e494af822f2b84%7C0%7C0%7C638635670984569066%7CUnknown%7CTWFpbGZsb3d8eyJWIjoiMC4wLjAwMDAiLCJQIjoiV2luMzIiLCJBTiI6Ik1haWwiLCJXVCI6Mn0%3D%7C0%7C%7C%7C&sdata=9dBn%2BAKvupe4Qh28tp6o9Q9vj1grTcKfzf2qJQI99Kc%3D&reserved=0
https://nam02.safelinks.protection.outlook.com/?url=https%3A%2F%2Fwww.youtube.com%2Fwatch%3Fv%3DGiFSRdl-Go8&data=05%7C02%7Ctatiana.mendez1%40upr.edu%7C7eb307ff01694966e01308dce3c2550e%7C0dfa5dc0036f461599e494af822f2b84%7C0%7C0%7C638635670984569066%7CUnknown%7CTWFpbGZsb3d8eyJWIjoiMC4wLjAwMDAiLCJQIjoiV2luMzIiLCJBTiI6Ik1haWwiLCJXVCI6Mn0%3D%7C0%7C%7C%7C&sdata=9dBn%2BAKvupe4Qh28tp6o9Q9vj1grTcKfzf2qJQI99Kc%3D&reserved=0

Percepcion del Consumidor

Ejemplo: Palessi
https:/www.youtube.com/watch?v=JFXmlh4P2d

@Pagless PA LESS 13

SHOESOURCE

@ Made with Gamma


http://www.youtube.com/watch?v=JFXmIh4P2d

Influencia de la Familia y la Cultura

(2

Influencia Familiar \
La familia desempeia un papel clave en la formacion de las actitudes, los valores y las preferencias de los
consumidores. ‘

ke

Influencia Cultural

Las normas, las creencias y los valores culturales también moldean profundamente el comportamiento del

consumidor.

(D

Clase Social

La pertenencia a una clase social determina en gran medida los patrones de consumo de los individuos.



Comprendiendo

al Consumidor

Habitos de Preferencias y Influencias Clave
Compra Necesidades

Canales de Atributos Familia y Cultura
Compra Valorados

Utilizados

Frecuencia de Motivaciones de Tendencias del
Compra Consumo Mercado

Entender en profundidad al consumidor es fundamental para
disefnar estrategias de marketing efectivas que satisfagan sus
necesidades y expectativas.

@ Made with Gamma



Estrategias de Marketing

Segmentacion

- 1 Dividir el mercado en grupos con necesidades y
. @ SWRATETICS MARKICE STRATEG)ICHES L e
MHHEE 29 | caracteristicas similares.

{ o

Targeting

2 Seleccionar los segmentos mas atractivos y rentables

para la empresa.

Posicionamiento

3 Crear una imagen distintiva y deseable de la marca

en la mente de los consumidores.

@ Made with Gamma
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