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Infroduccion

Al hablar del mercadeo (marketing) ha existido un interés
constante por la prediccidon del comportamiento del consumidor.
Dentro de las aproximaciones conductuales parece ser la mds
completa, no obstante, no hace un acercamiento explicito al
problema de la persuasion publicitaria pues su énfasis estd en las
etapas finales (eleccidon y compra) de la cadena de consumo.

La psicologia del consumidor, con el apoyo de otras ciencias
humanas, ofrecen informacion valiosa respecto al como y porque
compran los consumidores, que factores psicoldgicos explican las
diferencias de individuos y/o grupos al comprar, como deciden
cual va a ser su eleccion, que procesos involucran, asi como el
impacto de los factores socioculturales sobre los patrones de
compra y consumo. Estos conocimientos permiten fundamentar
los planes estratégicos de mercadeo y minimizar el riesgo de
actuar bajo incertidumbre

Segun: (Sandoval, 1994).La psicologia del consumidor se ha
definido como una rama de la psicologia econdmica que tiene
como objeto principal comprender y predecir la actitud de
compra. Mds especificamente, es un drea en la cual se aplican
teorias y modelos de la psicologia bdsica para la descripcion,
explicacion y prediccion de la conducta humana dentro de los
mercados reales.

En ofro orden de ideas se define, la psicologia del consumidor
como a los métodos/sistemas utilizados por los clientes para
seleccionar, adquirir, utilizar y desechar los productos y servicios.
Esta tiene como objetivo determinar exactamente porque las
personas foman las decisiones que hacen.



CAPITULO |

GENERALIDADES Y FUNDAMENTOS TEORICOS DE LA PSICOLOGIA

Principales areas de la psicologia

Organizacionatl:
evalucion de
desempeiio,

desarrollo
organizacion,
calidad de vida
laboral

Psicoanalisis

Segun (ASA,  2017) El
psicoandlisis es una
especialidad en psicologia
que se distingue de ofras
especialidades por su cuerpo
de conocimiento 'y sus
enfoques de fratamiento
intensivo. Apunta a cambios

estructurales y
modificaciones de lo
personalidad de una
persona. El psicoandlisis

promueve |la conciencia
habitualmente recurrentes
permitiendo que los aspectos

actitudes,atraccio

modelos y teoria

Social:evalua

n, colectividad,
habilidades,
identidad

Clinica:evalucion
y diagnostico de
comporatmiento
y habiliadades
cognitivas

dela

Psicologi

Educativa:

ensefianzay
aprendizaje
atraves de

Fuente: (Asociacion Mexicana para la
Practica, 2019)

de patrones inconscientes, vy
de emocidn y comportamiento,
previomente inconscientes del yo se
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infegren y promueve el funcionamiento 6ptimo, la curacion y la
expresion creativa.

Segun: (Castillo, 2017), El psicoandlisis conoce a comportamiento
del consumidor y a las estrategias de marketing.

Cuando se ftrata del estudio del comportamiento de seres
humanos, pasar los detalles por alto nos puede costar un fracaso,
debido a que una tendencia puede verse radicada en una
pequena accidn que se conecta con la parte inconsciente del
cerebro y es la cual define su afinidad hacia un objeto, situacién o
persona.

Conductismo

Segun (Figueroba, 2017): E _
conductismo es una D nentoe

corriente de la Psicologia = I[]ﬂm BE[APH[NI]"A

que se centra en el estudio El [:UNI]UG"SMU

de las leyes comunes que
determinan el
comportamiento humano y
animal. En su origen, el
conductismo N C—
tradicional deja de lado lo ( U R

PA\fL[l\! WATSON THURNDIKE SKINNER

Conzintiro
e

infrapsiquico para L s QO OO

. \
focalizarse en la conducta
observable, es decir, prioriza Fuente: (M., 2017)

lo objetivo por encima de lo subjetivo. Esto opone el conductismo
a planteamientos previos como los psicodindmicosy los
fenomenologicos.

De hecho, desde la perspectiva conductista aquello que solemos
entender como "mente" o 'vida mental' es tan solo una
abstraccion de lo que realmente deberia estudiar la psicologia:
los vinculos entre estimulos y respuesta en contextos
determinados.


https://psicologiaymente.com/tags/psicoanalisis

Conceptos basicos del conductismo

A continuacién, definimos los principales términos de la teoria
conductista.

Estimulo:

*Este término se refiere a cualquier senal, informacién o evento
que produce una reaccion (respuesta) de un organismo.

Respuesta:

*Cualquier conducta de un organismo que surge como reaccién a un
estimulo.

Condicionamiento:

*El condicionamiento es un fipo de aprendizaje derivado de la
asociacién entre estimulos y respuestas.

Refuerzo:

*Un refuerzo es cualquier consecuencia de una conducta que aumenta
la probabilidad de que ésta vuelva a darse.

Castigo:

*Opuesto al refuerzo: consecuencia de una conducta que disminuye la
probabilidad de que vuelva a darse.

¢ Conductismo en la inclinacion cémo aplicar en el al consumo?

Segun (PARAMO, 2016): De manera similar a la de un
conductor que va por una autopista desconocida, es el
navegante que llega a una pdgina web. A través del correcto
diseno y distribucion del contenido, usted debe de indicar al
visitante cuales son las acciones que debe realizar dentro de
su sitio web. Entonces al llegar le dejas claro que hay dentro
de la web y hacia donde se debe dirigir para encontrar lo que
busca, luego debes llevarlo a pdaginas de informacién que lo
motivan a comprar, y finalmente debes provocar una
motivacion para comprar. TU debes hacer como un guia de
transito donde senalas la ruta que debe seguir el visitante
hasta la compra.

Humanismo
Segun (Raffino, 2017): El humanismo fue un movimiento filoséfico,

intelectual y cultural europeo surgido en el siglo XIV, y que se
basaba en la integraciéon de ciertos valores considerados


https://concepto.de/valores-humanos/

universales e inalienables delser humano. Esta corriente de
pensamiento surgid en oposicion directa al pensamiento
teoldgico, donde Dios era el garante y el centro de la vida.

El movimiento humanista establece y sienta las bases del derecho,
politicas de derechos humanos que son parte de la legislacion de
todas las naciones en la actualidad. El pensamiento humanista es
generalmente entendido como una doctrina antropocéntrica. La
organizacion de la sociedad debe darse de tal modo que el
bienestar humano esté garantizado.

Funcionalismo

¢ Qué es el Funcionalismo?

e Segun (Uriarte.): El
funcionalismo
es una corriente tedrica que
surge en Inglaterra en la
década de 1930 en
las ciencias sociales,
fundamentalmente en las
ramas de la Sociologia y de
la Antropologia Social. Para
el etndgrafo de origen
polaco Bronislaw Malinowski,
quien seguia las teorias de Fuente: (Revistas, 2017)
Durkheim, las culturas se
presentaban siempre integradas, funcionales y por
consiguiente coherentes. De alli la denominacion de
funcionalismo para esta corriente.

e Esta teoria estd relacionada con autores como Emile
Durkheim, Talcott Parsons, Herbert Spencer y Robert
Merton. Los ejes de los trabajos de estos especialistas estdn
centrados en la comunicacion de masas, la teoria de los
efectos limitados y la teoria matemdatica de
la comunicacion, entre otfros desarrollos y postulados.

Psicologia sistémica

Segun (https://psicologia.laguia, 2000): Estudia los fendmenos de
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relacion y comunicacion en cualquier grupo que interaccione,
entendido como un sistema. Este enfoque se extiende también a
las personas individuales, teniendo en cuenta los distintos sistemas
que componen su contexto.

La psicologia sistémica lleva a cabo un estudio exhaustivo de Ia
comunicacion y relacion que existe dentro de un grupo en el cual
exista una inferaccion, lo que fambién podemos llegar a
denominar como un sistema.

CIRCULARIDAD | " CONEXIONESY |

ENFOQUE DEL SISTEMA

ENFOQUE EN
FORTALEZASY
SOLUCIONES

SR ENFOQUE SISTEMICO
AUTORREFLEXION | CONSTRUCTIVISMO

P

PRACTICA CIBERNETICA /
| CO-CONSTRUIDA DEL 2DO ORDEN |

PODER

Fuente: (Flores, 2017)

Ramas de la psicologia
Psicologia clinica y de la salud

Segun (Fundacion de la Revista Psicologia Conductual.
patrocinada por la Asociacidon Espanola de Psicologia
Conductual., 1993): La Psicologia clinica y de la salud es “el
campo de especializacion de la Psicologia, que aplica los
principios, las técnicas y los conocimientos cientificos
desarrollados por ésta para evaluar, diagnosticar, explicar, tratar,
modificar y prevenir las anomalias o los trastornos mentales o
cualqguier ofro comportamiento relevante para los procesos de la
salud y enfermedad, en los distintos y variados contextos en que
éstos puedan tener lugar”.

Dentro de las funciones del psicdlogo clinico y de la salud se
encuentfran: la evaluacién, el diagndstico, tratamiento e



infervencién, el consejo, asesoria, consulta y enlace, la
prevencion y promocion de la salud, la investigacion, la
ensenanza y supervision, y la direccion, administracion y gestion.

Psicologia educativa

Segun (Pérez Pereira, 1995) : La psicologia educativa es una
subdisciplina de la psicologia que se encarga de estudiar las
formas en que se lleva a cabo el aprendizaje humano,
especialmente en el contexto de los centros educativos. La
psicologia educativa analiza los modos en que aprendemos vy
ensenamos y trata de aumentar la efectividad de las distintas
intervenciones educativas a fin de optimizar el proceso.

Funciones de la psicologia educativa
La psicologia educativa actua en una serie de dmbitos con el

objetivo de optimizar el rendimiento de los procesos de
aprendizaje.

Intervencion ante las
necesidades educativas

Formacion y asesoramiento
de educadores

Formacion y asesoramiento
familiar

Funciones de la psicologia
educativa

Procedimientos y técnicas de la psicologia educativa

Los psicologos educacionales utilizan las técnicas y herramientas
propias de la psicologia para desarrollar su labor, que comprende

10



bdsicamente dos procedimientos:

%% Diagnéstico: Es el procedimiento de evaluacion que sirve para determinar si

existen dificultades o incapacidades relacionadas con el aprendizaje.

Fuente: (Revistas, 2017)

Trastornos y dificultades del aprendizaje que trata la psicologia
educativa

Uno de los principales problemas que existe en la educacion tiene
que ver con aquellas personas que, por diferentes motivos, no
aprenden al mismo ritmo que el resto o no desarrollan de forma
correcta los procesos de aprendizaje.

Muchos ninos presentan trastornos especificos e identificables,
como la dislexia, la hiperactividad o el trastorno por déficit de
atencion, problemas que dificultan y obstaculizan el aprendizaje.
El psicologo educativo se encarga de elaborar, junto a profesores
y personal docente, planes especificos de estudios en casos
especiales para minimizar los efectos negativos y el impacto
académico derivado de estas alteraciones.

Ademds de frastornos especificos, la psicologia educativa
también sirve para detectar problemas no especificos pero que
pueden interferir en el normal desarrollo de la educacion del
individuo, como casos de alumnos con depresion, ansiedad y
otfros problemas psicolégicos y sociales, como el bullying.

11



Psicologia familiar

Segun: (Neira, 2017).
La psicologia familiar se encarga de
analizar la  estructura  familiar,
miembro por miembro,
comprendiendo a la familia como
un sistema donde cada parte se
mueve en funcidon de sostenerlo. El
todo es mds que la suma de las
partes que lo integran.

Este sistema posee reglas implicitas
y explicitas que hacen que
funcione de determinada manera sosteniendo ese «todop,
logrando un proceso de retfroalimentacion mediante la posicion
que cada miembro ocupa dentro de esta estructura.

Fuente: (Blogger, 2017)

Problemas y pautas a seguir en la psicologia de familias

Te mostramos a continuacién una serie de pautas muy bdsicas
respecto a la psicologia familiar, algo que hard que mejore
directamente tu relacion y que afectard a todo lo que ella
abarque, desde hijos hasta en el dia a dia.

Ignorar el mal humor del ofro: Una de las peores cosas que puede
ocurrir en algunas de las parejas es que depositemos el mal humor
en algun miembro de este sistema provocando asi un desajuste
en las reacciones y conductas que desatan desacuerdos y
problemas.

Ignorar un comportamiento agresivo: Esto puede significar la
extincion de la relacion. Si ello se hiciese sin previo aviso o
conocimiento por parte del otfro, este ignorar podria servir para
encender todavia mds al ofro miembro y, en ocasiones, incluso
terminar en arranques violentos.

Desarmar al otro con agrados: Cuando estos arranques de
hostilidad empiezan a generarse y todavia no son muy marcados,
una buena estrategia es que el miembro que estd controlado
intente “desarmar al otro”.

12



Cambiar el tema de conversacién a algo que disfruten en comin:
Una vez mas, esta estrategia puede funcionar si el arranque de
hostilidad no estd todavia en su cumbre. Consiste, sencillamente,
en invitar al otro a hacer algo de manera conjunta.

Psicologia organizacional

Segun: (UTEL, 2017) la
psicologia
organizacional junto con
las  verfientes de la
psicologia clinica y de la
educacion,  son los
principales pilares que
propagan el estudio de VRHOUANIZALIL
la naturaleza del
temperamento, cardcter,
personalidad e idiosincrasia de los seres humanos en las diferentes
esferas que conforman la vida cotidiana.

Fuente: (utelblog, 2016)

Esta rama de la psicologia se concreta a estudiar el
comportamiento humano en el dmbito laboral, se encarga de
velar por los intereses tanto de los colaboradores como de las
instituciones U organizaciones, asi como de potenciar el
rendimiento y la productividad de los colaboradores a través de
estrategias, motivaciones e incentivos innovadores, con el
objetivo de favorecer el desarrollo personal y el crecimiento
profesional de cada colaborador.

Teorias

A lo largo de la historia se
han desarrollado mdltiples
teorias que tienen como
finalidad definir una
concepcion ideoldgica del
hombre y la organizacion.
Dichas teorias han dado
lugar a la apariciéon de la
psicologia  organizacional,

Fuente: (Impulsa, 2017)
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han permitido asentar sus bases y establecer las lineas de estudio
a segurr.

De forma concreta, la psicologia organizacional ha sido
emprendida y estudiada por tres teorias principales, las cuales
proponen tres ejes de estudio diferentes. Estas son: las teorias
cldsicas racionalistas, las teorias e las relaciones humanas vy las
teorias de la organizacion como sistema abierto.

Teorias clasicas racionalistas

Las teorias cl&sicas racionalistas fueron desarrolladas por Taylor y
se caracterizan por analizar los procesos productivos con el fin de
incrementar la eficiencia y la productividad.

Fue la primera teoria sobre la psicologia organizacional y su
principal modo de funcionamiento se basaba en el desarrollo de
técnicas y métodos para normalizar la produccion a fravés de la
descomposicion de tareas complejas en un conjunto de tareas
simples.

Segun las teorias clasicas, el hombre resulta un engranaje en la
mdaquina de la eficiencia y la productividad, y estd motivado por
el miedo al hambre y la necesidad de dinero para sobrevivir.

Teorias de las relacionas humanas

Las teorias de las relaciones

humanas fueron postuladas ;ﬁ KhaA € &ﬁ@g’
por Mayo y Lewin. Segun : :

. . ad. CARACTERISTICAS =T
esta perspectiva de estudio, m“ ,gﬁg?
el objetivo principal de la < ;

psicologia organizacional - ‘fé'--‘. it L L

consiste en lograr la armonia

dentro de la empresa Fuente: (Impulsa, 2017)
vinculando la productividad con el estado de dnimo de los
tfrabajadores.

Las teorias de las relaciones humanas tratan de interpretar los
cambios del contexto y las empresas, descubriendo asi el sentido
de ciertos procesos sociales y estudiando en profundidad la
influencia del ambiente de trabagjo en la productividad vy los
accidentes laborales.

14



Teorias de la organizaciéon como sistema abierto

Segun las teorias de la organizacidon como sistema abierto y del
agente complejo y autbnomo, la organizacién es un sistema que
interactUa constantemente con el ambiente.

e Flementos de un Sistema Abierto

. I Sistema I

Fuente: (editorial, 2017)

Psicologia social

Segun: (PsicologiaPrdctica, 2017).La psicologia social estudia
como las personas se comportan, piensan y sienten dentro
del contexto social, es decir, como nos comportamos ante Ias
diferentes situaciones sociales. La psicologia social explica el
porqué de las conductas de los seres humanos ufilizando un
modelo cientifico y prediciendo los futuros comportamientos en
base a dicho modelo.

Principios de la psicologia social

La psicologia del ser humano y sus procesos psicolégicos estdn
ligados a tres principios bdsicos interconectados:

La influencia de los demas seres
humanos: Como parte de un
contexto social, la psicologia
evalta de qué manera las
personas interactuan e inciden
en este contexto

15



Psicologia forense

Segun (Varela, 2014): La psicologia forense es una rama de la
Psicologia juridica que se ocupa de auxiliar al proceso de
administracion de Justicia en el dmbito fribuna licio. Es una division
de la psicologia aplicada relativa a la recoleccion, andlisis y
presentacion de evidencia psicoldgica para propdsitos judiciales.
Por tanto, incluye una comprension de la légica sustantiva vy
procesal del derecho en la jurisdiccion pertinente para poder
realizar evaluaciones y andlisis psicolégico-legales e interactuar
apropiadamente con jueces, fiscales, defensores y otros
profesionales del proceso judicial. La psicologia forense, pericial o
psicologia aplicada a los Tribunales, es una rama de la Psicologia
Juridica que desarrolla sus conocimientos y aplicaciones con la
finalidad de apoyar, con sus resultados, el tfrabajo juridico en la
Sala donde haya que impartir Justicia. Tiene como objetivo auxiliar
al juez en la foma de decisiones

Neuropsicologia

Segun: (NEUROPSIC, 2017).
La Neuropsicologia es una
especialidad perteneciente
al campo de las
neurociencias, que estudia la
relacion enfre los procesos
mentales y conductuales vy el
cerebro. Constituye un punto
de encuentro entre la
psicologia y la neurologia.

En los Ultimos anos ha recibido
un renovado impulso del
creciente desarrollo de las ciencias cognitivas (psicologia
cognitiva, inteligencia artificial, lingUistica), de las ciencias
neurobioldgicas (neuroanatomia, neurofisiologia, neuroquimica) y
de la explosion tecnoldgica con las técnicas de neuroimagen (en
particular la resonancia magnética, la tomografia por emision de
positrones o PET, el mapeo cerebral y la resonancia magnética
funcional).

Fuente: (Diaz, s.f.)

16


http://www.neuropsicologia.com.ar/la-neuropsicologia

Funciones cognitivas

Con el término “funciones cognitivas” se hace referencia a
procesos mentales o intelectuales como la capacidad de prestar
atencion, recordar, producir y comprender el lenguaje, resolver
problemas y tomar decisiones.

Las funciones cognitivas conforman un amplio grupo de
capacidades y habilidades que incluyen:

e La atencidn (incluyendo la alerta, la atencion focalizada,
sostenida, la concentracion, etc.)

e Lamemoria verbal (con sus distintas modalidades: memoria
de largo plazo, memoria de corto plazo o memoria de
trabajo, memoria procedural, memoria semdadntica,
memoria episddica, etc.)

e La memoria visual

e El lengugje (en sus diferentes aspectos: fonoldgico,
semdntico, sintactico, morfoldgico, pragmdatico, asi como
la fluidez, la prosodia, etc.)

e El viso percepcion- percepcion viso motriz

e La velocidad de procesamiento de la informacidn

e Las funciones ejecutivas (que abarcan una gama de

capacidades como flexibilidad cognitiva, planificacion,
monitoreo, resolucion de problemas, etc.)

e Las habilidades académicas (lectura, escritura, cdlculo)
Psicologia del desarrollo

Segun: (Garcia-Allen,
2017).Las teorias del desarrollo

- &=
psicolégico del nino prestan « B 8
atenciobn a cémo crecen y se | ﬂ 4
desarrollan éstos a lo largo de la e -

infancia en distintas dreas: social,

i - Fuente: (Rodriguez L. F., s.f.)
emocional y cognitiva.

Muchos investigadores se han centrado en conocer mds sobre
esta etapa de la vida, y los resultados de una dilatada gama de
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estudios en los campos de la anfropologia, la medicina, la
sociologia, la educacion y, por supuesto, la psicologia del
desarrollo, han resaltado la importancia de la infancia en la
formacion de la inteligencia, la personalidad y
el comportamiento social.

Teorias psicolégicas sobre el desarrollo en la infancia

Psicologos como Sigmund Freud, Erik Erikson, Jean Piaget o Lev
Vygotsky han intentado explicar los diferentes aspectos a través
de sus teorias. Y aunque no todas son plenamente aceptadas hoy
en dia, la influencia de sus perspectivas ha sido de gran ayuda
para entender cOmo crecen, piensan y se comportan los ninos.

Teoria del Desarrollo Psicosexual de Sigmund Freud

Freud es considerado el padre Ello
del Psicoandlisis. La teoria o |
psicoanalitica del desarrollo
infantil tiende a centrarse en
Cosas tales como el

SIGMUND
FREUD: =1
TEORIA

PSICOSEXUAL.

l:oral ]

inconsciente, las pulsiones y la
formacion del ego. Pese a
que sus propuestas no gozan
de gran popularidad en la

Etapas del

Fuentes: (Guerra, s.f.)

desarrollo
humano

—

actualidad, pocos dudan de
la importancia que los aconftecimientos y experiencias de la
infancia tienen en el futuro desarrollo del nino.

Teoria del Desarrollo Psicosocial de Erikson

La Teoria del Desarrollo Psicosocial de Erikson (pinchando en el
enlace puedes acceder a un magnifico resumen elaborado por
el psicologo Berfrand Regader) esuna de las teorias mads
extendidas y aceptadas en la Psicologia del Desarrollo.
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»{ Confianza vis Desconfianza: Se crean
laes vinculos afectivos gque dan sensacion de
0-18 Meses St
7 r = confianza fisica.
Teoria psicosocial de
Erik Erickson Bebé ! Autonomia w/s Vergiienza ¥ Duda:
18 Meses- Exploracion del mundo, desarrollo del cuerpo,
3 &fios Control fisioldgico. Desarrollo lento
Iniciativa v/s Culpa: Desarrollo de la
Preesc"olar Creatividad, se manipula el entorno, el nifio
3-5 Afios Tiene mas energia. Se comprende mas.
Nifio |—| Laboriosidad v/s Inferioridad: Comienza la

vida en sociedad con los pares, se tiene una

stablece Etapas de desarrollo linos conciencia. Elnifio es orgulloso de sus actos
Psicosocial
A colasperte > Bidsqueda v’s Difusion de Identidad:
1321 Afios Se busca la identidad propia y

de como se es visto por los otros

Adulto Joven [ | Intimidad v/s Aislamiento: Se busca estar
21-40 Afios Cerca de los otros, lograr una intimidad.

Generatividad v/s Estancamiento: Surge
> la preocupacian por la siguiente generacion,
se busca un equilibrio entre la
productividad v el estancamiento .
Integridad v/s Desesperacion: Se reflexiona
> sobre el pasado, existe un sentimiento de
inutilidad , aparecen enfermedades.

Adulto Maduro
40-60 Afios

Adulto Mayor
+60 Afios

Fuente: (rneub, 2015)

Teoria del Aprendizaje de Jean Piaget

Etapa sensoriomotora
De 0-2 afios

Dispore de sus propias percepciones y
movimientos, llega a coordinar
mentalmente los pasos para satisfacer sus
necesidades. La conducta del bebé ea
esenciaimente refleja.

Etapa preoperacional

Esquema
De 2- 7 aitos

Sonlas seclonzs
fepresentadas o
imigenes
simplficadas

Ll o M

$& comprdende |a T'
permanencia de un objeto, - n
aprenden coma interactuar

con su ambiente, esta etasa -
esta marcada por ¢l . 9
egocentrismo -~

v

Asimilacion

Teorla del
Aprendizaje de Jean
Piage

Equilibrio Irtegracion g la
Inrormacidny
wnocimientos

fugs

14 adaptacson del
infividuo al eniomo

N

Operaciones Formales Acomodacion

De 11-16 aitos

Retormulary
elaboracion de
Bslructuras nuevas

Operacionas concretas
De 7-11 aftos

Utiliza fa logica formal, hay una mayor
comprension del mundo ya que puede
relaclonar una sltuaclon o cosa con otra,
ademas se caracteriza por la elaboracion
de hipotesis y ponerlas a prueha para ¢
tratar de solucionar un problema. : &
»
e

Disminucion del pensamiento g, 4 g;&

egoceéntrico, entienden el K%’ﬁ w

concepto de agrupar
K
¢
4"éf
:i‘.“ &é\ Qo

Fuentes: (CMF, 2017)
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Teoria Sociocultural de Lev Vygotsky

creador del

o teoria socio cultural

-

basado en

[ Contructivismo ]

El estudio de la
conciencia, donde el
alumno es un ente
social y el maestro un
experto que ensena

( Las hcrramientas

tomando en cuenta

| Las funciones ] \ [ La medicion .

mentales

La zona de psicologicas
desarrollo

prox"no

Las habilidades ]

Fuente: (Aurelio, 2015)

Teorias Conductistas: Condicionamiento Cldsico y
Condicionamiento Operante

Las teorias  conductistas fueron importantes  porgue pusieron
énfasis en coémo la interaccién de un individuo con su entorno
influye en su comportamiento. Tres fueron los principales
exponentes de dichas teorias: Ivan Pavlov y John B. Watson como
precursores del Condicionamiento Cldsico, y B.F. Skinner como
padre del Condicionamiento Operante.

A pesar de que ambas teorias son importantes desarrollo es
considerado una consecuencia de recompensas (o refuerzos) y
castigos, y no, sino que los consideran meras atribuciones a
conductas mads dificiles de observar que los tienen en cuenta a los
pensamientos infernos o sentimientos tal y como son concebidos
por los psicélogos cognitivos movimientos.
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Psicofisiologia

Segun: (Vera M. ,
2014).La Psicofisiologica o
también llamada: Psicologia
Fisiolbgica, es una de
las ramas de la
Psicologia mds antiguas que
existen 'y se  encarga
principalmente del estudio de
la relaciéon entre los procesos
biologicos y la conductaq,
para lo que intenta pautar
patrones de funcionamiento. Bdsicamente se centra en estudiar
lo que es el aparato circulatorio, el sistema nervioso, mdas que
nada por la funcidon que tiene de distribucion hormonal.

Fuente: (Vera M., 2014)

La Psicofisiologia fiene 2 lineas de investigacion, las cuales son:

e Investigacion por medio del estudio de los procesos
nerviosos que participan de la fransformaciéon de los
estimulos fisico-sensoriales, dentro de un dato de la
conciencia.

e Investigacion por medio de analizar las influencias
producidas por las modificaciones bioldgicas, dadas en
determinadas manifestaciones psicoldgicas.

La Psicofisiologia es una ciencia multidisciplinar y esto es porque
tiene aportes de la Psicologia, la Quimica, Biologia y de Medicina.

Psicologia deportiva

Segun: (Merino., Julian Pérez
Porto y Maria, 2008).La
psicologia deportiva es la
rama de la psicologia que

estudia los procesos
psiquicos y la conducta del
hombre durante la

actividad deportiva. Esta

ciencia aplicada busca _ .
Fuente: (polideportivo, 2017)
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conocer y optimizar las condiciones internas del deportista para
lograr la expresion del potencial fisico, técnico y tactico adquirido
en el proceso de preparacion.

La psicologia deportiva estd ganando cada vez mas relevancia
por su gran aportaciéon a la hora de que los deportistas alcancen
suUs objetivos.

En el aspecto mds pragmdtico, explican que los psicélogos del
deporte ayudan a los deportistas a manejar y controlar las
variables psicolégicas que intervienen en la prdctica de sus
respectivas disciplinas y que pueden afectar a su rendimiento y
sus resultados. Continuacion se detallan las siguientes:

Variables psicologicas

Variables

psicolégicas

Psicologia comunitaria

Segun: (Martinez, 2017).La psicologia comunitaria, o psicologia
social comunitaria, es una teoria y una metodologia que surge en
los paises americanos, tanto del norte, como del centro y el sur, y
su objetivo principal es producir transformaciones en las
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comunidades procurando el fortalecimiento y la participacion de
los actores sociales en sus propios entornos.

o ;De ddénde surge?

Es una teoria interdisciplinaria porque incluye un conjunto
organizado de ideas y conocimientos que provienen no solo de la
psicologia, sino de oftras ciencias especialmente humanas vy
sociales, como la anfropologia, la sociologia o la filosofia.

Se nutre también de la actividad politica de movimientos
disciplinarios transformadores, como la antipsiquiatria o la salud
mental comunitaria, que surgieron en ltalia y Estados Unidos a
mediados del siglo XX y que hicieron un senalamiento o denuncia
sobre algunas limitaciones de las formas tradicionales de hacer
psicologia.

Por esto la psicologia comunitaria se relaciona estrechamente
con los conceptos de poder, autogestion y empoderamiento, y se
inscribe en una corriente de fransformacion critica que supone
que la sociedad es una construccion colectiva de las personas
que la conforman, a su vez influidas por esa construccion,
susceptible de critica y cambios (Montero, 2012).

Psicologia del consumidor

Segun: (Cajal, 2017).La Psicologia
del consumidor estudia como las
personas foman decisiones sobre
qué compran, necesitan, quieren
o como actian en torno a un
producto, servicio, o marca. Todo
esto es de vital importancia para
las empresas, pues serdn estas
variables las que guien sus
estrategias de mercado.

En resumidas cuentas, la Psicologia del consumidor es el estudio
de coémo las personas toman decisiones sobre qué compran, qué
necesitan, qué quieren o cdmo actiuan en torno a un producto,
servicio, 0 marca.
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CAPITULO Il
CONSUMO EN MACROECONOMIA
El concepto de consumo en macroeconomia

Segun: (Gestiopolis, 2017).El consumo consiste en la satisfaccion
de las necesidades presentes o futuras y se le considera el Ultimo
proceso econdomico. Encierra la actividad de tipo circular en
cuanto que el hombre produce para poder consumir y a la vez
consume para producir. Todo proceso econdmico se inicia conla
produccion, considerada como primer paso del ciclo, en el cual
se logra incorporar la utiidad a las cosas para que sean
aprovechadas como satisfactores, después estos satisfactores
deben ponerse al alcance en los sitios en que puedan ser
aprovechados.

Definicion
Consumo es el acto en virtud del cual se destruye la utilidad de un
producto y se considera, en la Economia Politica, como término y

fin de la produccidn, de la distribucion
y del cambio. (Herrera y Alvear, p.90)

En macroeconomia,

el consumo constituye uno de los
componentes fundamentales
del producto  interno bruto (PIB)
(desde el punto de vista del gasto o
demanda). Este consumo puede ser
dividido entre:

e Consumo privado: Valor de
todas las compras de bienes y
servicios realizados por las
unidades familiares vy las
instituciones privadas sin dnimo  Fuente: (Fernandez K. C., 2012)
de lucro.

e Consumo publico: Valor de todas las compras y gastos que
realizan las administraciones publicas en el desempeno de
sus funciones y objetivos.
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Por otra parte, existen también dos clases bdsicas de consumo:

e Consumo improductivo: Es una clase de consumo que
acaba con la utilidad de un producto sin crear ofro. Por
ejemplo, el consumo de ropa o alimentos.

e Consumo productivo: En este caso, se destruye la utilidad
del producto, pero da lugar a otfros. Por ejemplo, el uso de
materia prima, que es destruida durante el proceso para
crear otro producto.

Determinantes del consumo

La funcion de consumo privado fue desarrollada por John
Maynard Keynes en su obra Teoria General del Empleo, Interés y
Dinero.

Renta Absoluta

Hipotesis del ingreso absoluto: Segun esta hipdtesis, el factor
determinante del consumo es la renta disponible de cada ano.
Estadisticamente se ha comprobado que la renta y el consumo
son variables que avanzan conjuntamente. Tanto la observacion
como los estudios estadisticos muestran que el nivel de renta
disponible anual es el factor mds importante que determina el
consumo de un pais.

Renta permanente

Hipotesis del ingreso permanente: Esta hipdtesis, formulada
por Milton Friedman, estipula que el consumo es una funcidon que
depende de la renta permanente y no solo de su renta anual,
entendiendo como renta permanente la que el consumidor
espera cobrar a lo largo de los anos. Por ejemplo, un agricultor
que por una mala cosecha tiene un descenso de su renta, no
bajard su nivel de consumo en la misma proporcidon porque
entfiende que al ser una bajada de cardcter temporal, marcard
su consumo en funcién de su renta a largo plazo. La evidencia ha
indicado que los consumidores eligen su nivel de consumo con la
vista puesta en las "perspectivas" de la renta que tiene en cada
momento como de la renta a largo plazo.
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Ciclo vital

Hipotesis del ciclo vital: La teoria del ciclo vital fue expuesta
por Franco Modigliani, que senald que existen diferentes etapas
en la vida de las personas. En los primeros anos de vida se
consume mds de lo que se gana, al acceder a la vida laboral se
comienza a ahorrar para poder mantener el consumo en la
jubilaciéon, cuando bajardn los ingresos. Segun esta hipodtesis el
consumo se mueve de acuerdo a los patrones de este ciclo vital.

Renta relativa

Hipotesis del ingreso relativo: Esta teoria establece que la parte de
la renta de una familia dedicada al consumo depende del nivel
de su renta relativa, frente a la renta de las familias vecinas o de
otfras familias con las que aquella se identifica y no del nivel
absoluto de la renta de la familia. Esta teoria desarrollada
por Duesenberry tfrata de recalcar el cardcter imitativo o
emulativo del consumo.

Tipologia del consumo
Consumismo

Para: (Rifkin, 2008).El consumo
es un proceso econdmico
asociado a la satisfaccion de
las  necesidades de los
agentes. No todo consumo
procede de la satisfaccion de
necesidades, ya que también
los deseos producen consumo.
Desde un punto de vista
economico es frecuente no
distinguir estrictamente entre
necesidades y deseos. El
consumismo por ofra parte es
una caracteristica de determinados sistemas econdmicos, en los
que las decisiones de produccidn estdn asociadas al supuesto de
que los agentes econdmicos frabajardn para obtener su renta,
por encima de sus necesidades estrictas de consumo, y por tanto

CONSUMISMO CONSUMO

Fuente: (Glez, Herndndez, Luis, & Darias,
2015)
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tomardn decisiones para poder disponer de una renta disponible
mayor y aumentar sus niveles de satisfaccion personal a través del
consumo asociado a la satisfaccion de deseos.

Consumo compulsivo

Segun: (Rifkin, 2008). El trastorno
de compra compulsiva (TCC) es
un trastorno psicolégico
del control de impulsos,
caracterizado por
preocupaciones excesivas
relacionadas con las compras y
por la necesidad irresistible de
comprar de forma masiva
objetos superfluos,
acompaiados de sentfimientos Fuente: (Psicoalex, 2014)

de ansiedad, irritabilidad o

malestar, y consecuencias adversas como el endeudamiento.
Tras el alivio momentdneo al realizar la conducta adictiva, la
persona experimenta sentimientos de culpabilidad. La mayoria de
las personas con TCC cumplen con los criterios de los trastorno
del Eje Il o de personalidad.

Consumerismo

Segun: (Rifkin, 2008) E
término consumerismo,
usado por los agentes
sociales que estdn en
contacto con la defensa de
los intereses de los
consumidores 'y  usuarios,
como pueden ser las
organizaciones de
consumidores, engloba un
consumo responsable, ético y solidario, que consiste en consumir
con criterios responsables, teniendo en cuenta la historia de los
productos que compramos y las repercusiones medioambientales
y sociales de ese consumo.

Fuente: (dreamstime, s.f.)
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Consumo sostenible

Segun:  (Rifkin, 2008) La
definicidbn mds aceptada de
Consumo Sostenible es aquella
propuesta en el Simposio de
Oslo en 1994 y adoptada por la
tercera sesion de la Comisidon
para el Desarrollo Sostenible
(CSD 1) en 1995: "EI uso de
bienes y  servicios que
responden a necesidades
bdsicas y proporcionan una

Fuente: (Pineda, s.f.)

mejor calidad de vida, al mismo tiempo que minimizan el uso de
recursos naturales, materiales toxicos y emisiones de desperdicios
y contaminantes sobre el ciclo de vida, de tal manera que no se
ponen en riesgo las necesidades de futuras generaciones”. Entre
las diferentes interpretaciones y acepciones del concepto, existen
una serie de elementos comunes en todas ellas, que caracterizan

el Consumo Sostenible por:

Caracteristicas del consumo sostenible

Satisfacer las necesidades humanas.

Favorecer una buena calidad de vida por medio de

estdndares de vida dignos.

Compartir los recursos entre ricos y pobres.

Actuar tomando en cuenta las generaciones futuras.

Minimizar el uso de los recursos, los residuos y la

contaminacion
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CAPITULO Il

ECONOMIA CONDUCTUAL O PSICOLOGIA DEL CONSUMO

Historia
Segun: (Camerer &
Loewenstein, 2017): En

la economia cldsica, la teoria
econdmica tuvo una relacion
cercana con la psicologia. Por
ejemplo, Adam Smith escribid
un importante texto
describiendo 1os  principios
psicolégicos de la conducta
individual: The Theory of Moral
Sentiment S. Por suU
parte, Jeremy Bentham escribié extensivamente sobre los
fundamentos de la utilidad.

Fuente: (Rodriguez J., 2011)

Los economistas comenzaron a distanciarse de la psicologia
durante el desarrollo de la economia neocldsica, a medida que
buscaron redefinir la disciplina como una ciencia natural, con
explicaciones de la conducta econdmica deducidas de
supuestos sobre la naturaleza de los agentes econdmicos. El
concepto de homo economicus fue desarrollado, y la psicologia
de esta entidad era fundamentalmente racional. Sin embargo, las
explicaciones psicoldgicas continuaron apareciendo en el andlisis
de muchas figuras importantes en el desarrollo de la economia
neocldsica, como por ejemplo: Francis Edgeworth, Vilfredo
Pareto, Irving Fisher, y John Maynard Keynes.

La psicologia habia desaparecido hacia tiempo de las discusiones
econdmicas a mitad del siglo XX. Varios factores contribuyeron all
resurgimiento de su uso poco después y al desarrollo de la
economia conductual (consultar: El asunto de la racionalidad
econdmica). Los modelos sobre la utilidad esperada y la utilidad
descontada comenzaron a ganar amplia aceptacion, al
generar hipotesis verificables sobre la toma de decisiones
bajo incertidumbre, y sobre elconsumo intertemporal,
respectivamente. Un cierto nUmero de anomalias observadas y
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reproducibles cuestionaron esas hipdtesis. Ademds, durante los
anos 1960, la psicologia cognitiva comenzé a describir el cerebro
como un dispositivo de procesamiento de la informacion (en
contraste con los modelos conductistas).

Fundamentos

Segun: (Camerer & Loewenstein, 2017) La teoria bdsica de la
demanda de los consumidores se basa en tres supuestos:

e Los consumidores prefieren claramente unos bienes a otros.

e LoOs consumidores  se enfrentan a restricciones
presupuestarias.

Dadas sus preferencias, sus rentas limitadas, y los precios de los
diferentes bienes, deciden comprar las combinaciones de bienes
gue maximizan su satisfaccion (utilidad).

En ofro orden de ideas, las investigaciones de economia
conductual parecen sugerir que los individuos se desvian de los
modelos estdndar en tres aspectos que a continuacion se
detallan:

Preferencias no
estandar

Toma de .
- Creencias no
decisiones no .
. estandar
estandar

Metodologia

Segun: (Camerer & Loewenstein, 2017) .Al principio las teorias de
economia y finanzas conductuales fueron desarrolladas casi
exclusivamente  desde  observaciones experimentales vy
encuestas, aunque en tiempos mds recientes, los datos del mundo
real han alcanzado una posicion mds relevante. Lasimagenes por
resonancia magnética funcional han sido utilizadas tfambién para
determinar qué dreas del cerebro estdn activas durante varios
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pasos de la toma de decisiones econdmicas. Experimentos
simulando situaciones del mercado como la negociacion
enbolsa de valoresy lassubastas, son vistas como
particularmente Utiles, en la medida en que pueden ser usadas
para aislar el efecto de una tendencia particular de la conducta;
la conducta observada del mercado puede tipicamente ser
explicada de diferentes maneras, pero experimentos
cuidadosamente disenados pueden ayudar a estrechar el rango
de explicaciones plausibles. Los experimentos estdn disenados
para ser compatibles con incentivos, normalmente mediante
fransacciones entrelazadas que manejan dinero real.

Observaciones clave

Segun: (Camerer & Loewenstein, 2017). Hay fres temas principales
en la economia y finanzas conductuales (Shefrin, 2002):

Heuristica: La gente a
menudo toma decisiones
basadas en
aproximaciones "a 0jo", y
no aplicando estrictos
analisis racionales.

=

—

temas principales
en la economiay
finanzas
conductuales

Presentacion: La
forma en que un
problema o decisién
es presentado al
decisor, puede
afectar su accion.

Temas en economia conductual

Modelos de la economia conductual

Los modelos en economia conductual estdn normalmente
dirigidos a una anomalia particular observada en el mercado y a
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modificar los modelos neocldsicos estdndar describiendo como
los que toman decisiones usan la heuristica y estdn afectados por
efectos presentacion y otros.

Heuristica: Teoria -
Aversion a la
pérdida -
Tendencia al status
quo - Falacia del
jugador -
Tendencia al
autoservicio

Hipotesis de los

salarios eficientes - Presentac'it’in:
Reciprocidad - Presentacion -
Consumo Modelos Contabilidad
intertemporal - mental - Utilidad
Hipétesis del ciclo referencial
de vida

Anomalias: Efecto -
Paradoja del
sobreprecio de las
acciones - llusion
monetaria

Criticas

Segun: (Camerer & Loewenstein, 2017) Los criticos de la economia
conductual normalmente insisten en la racionalidad de los
agentes econdmicos. Replican que la conducta
experimentalmente observada es inaplicable a situaciones del
mercado como las oportunidades de aprendizaje, y que la
competencia asegurard al menos una aproximaciéon cercana a
la conducta racional. Otros hacen ver que las teorias cognitivas,
como la teoria prospectiva, son modelos de toma de decisiones
no generalizados en la conducta econdmica y son solo aplicables
al tipo de problemas de decision instantdnea presentada a los
participantes en experimentos o encuestas.

Temas de las finanzas conductuales

Las observaciones clave documentadas en la literatura de
finanzas conductuales incluyen la falta de simetria entre
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decisiones de adquirr o mantener recursos, llamadas
cologuialmente la "paradoja del pdjaro en el arbusto”,? y la
fuerte aversion alas pérdidas o arrepentimiento unido a cualquier
decision donde algunos recursos emocionalmente valiosos
pueden ser totalmente perdidos. La aversion a las pérdidas
parece manifestarse en la conducta de los inversores como una
falta de inclinacion a vender acciones u ofros valores si
haciéndolo puede forzar al vendedor a realizar una pérdida
nominal (Genesove & Mayer, 2001). También puede ayudar a
explicar por qué los precios del mercado de la vivienda no se
ajustan a la baja hasta el nivel de equilibrio del mercado durante
periodos de baja demanda.

Aplicando una versidon de la teoria prospectiva, Benartzi y Thaler
(1995) afirmaron haber resuelto la paradoja del sobreprecio de las
acciones, algo que los modelos financieros convencionales
habian sido incapaces de hacer.

Modelos de finanzas conductuales

Modelos de Finanzas Conductuales

| coeficiente de
imagen de un
valor

Modelo de Thaler de reaccidn de los precios ante la
informacion

infrarreaccion ajuste sobrerreaccion

Criticas

Segun: (Camerer & Loewenstein, 2017).Los criticos de las finanzas
conductuales, como Eugene Fama, normalmente apoyan
la Hipotesis de eficiencia de los mercados. Alegan que las finanzas
conductuales son mds una coleccion de anomalias que una
auténtica rama de las finanzasy que esas anomalias serdn
normalmente valoradas fuera del mercado o explicadas con
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argumentos de microestructura del mercado. Sin embargo, debe
destacarse una distincion entre las tendencias individuales y las
tendencias sociales; las primeras pueden ser promediadas por el
mercado, mientras que las ofras pueden crear bucles
realimentados que conduzcan al mercado mds y mas lejos del
equilibrio.

¢ Qué es la psicologia del consumidor?

Segun: (ABC, 2017) La psicologia del consumidor es
la disciplina que reflexiona sobre el comportamiento de los
compradores con el objetivo de comprender qué factores son
decisivos desde el punto de vista de la influencia y el impacto,
para que un comprador opte por un producto en concreto y no
por otro.

La psicologia del consumidor es el estudio del comportamiento y
estructuras mentales de los consumidores, a fin de poder conocer
sus actitudes, motivaciones, creencias y valores.

Principios psicologicos del consumidor

Segun: (https://desnudandoelmarketing.com/psicologia-del-
consumidor/).La psicologia del consumo que considero mds
importantes para hacer marketing y entender la conducta del
consumidor, ademds de poder hacer un correcto andlisis del
consumidor.

Asociaciones

Siempre hay que tener en cuenta
que acompana a un producto
en una vidriera, en una )
publicidad o en un simple post de :
redes sociales. Veamos este

ejemplo de Mentes Millonarias: Fl EXITO NO MUANTC
P ‘st , . | col DINERO O PODER ACUMULA
aror gue esta pagind usa el color CIND EN hl ANTOS i S HACES
amarilo y una foto de una BRILLAR CON TU PRES i

£ o

persona con traje de alta gamay
anteojos de sol2

Es porque estd generando asociaciones inconscientes. Recuerda
que el que administra esa pdagina es una persona Como VoS O
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como yo. Se dio cuenta de que las asociaciones juegan un papel
muy importante en la creacion y distribucion de contenido digital.

Aversion a la pérdida

A los seres humanos nos afecta g orsmsene = merkenns
mds la angustia de perder Qlgo  iosnree maes puoicsnses:

Comparti a ver cudl gana! 3
antes que la alegria de ganar ofra >

- :/.

cosa. Suena raro, pero es asi. Ya lo

demostraron Kaohneman y Tversky # —
. a5

|
el
i

en el 1984, %
El asunto es que con este principio aunmes coca coua
en.l.endemos por qUé |O NeW Coke WWW.DESNUDANDOELMARKETING.COM

Me gusts Coments Compartir

fracasd tanto como lo hizo. Ahora
estan todos revolucionados por el
cambio brusco en ellogo y la botella de Fanta.

OD% &0 Ordon e

También entra en este principio psicoldgico. No quiero que pierda
Quilmes. 3Como va a perder Quilmes si es una de las empresas
qgue mejores publicidades hace en el pais? Y reaccionan en
Facebook. Suena estUpido, pero no somos tan racionales como
nos gustaria ser.

Principio de autoridad

Segun: (Milgram, 1961). Hacemos
lo que nos dice la persona que
tiene la autoridad, o la que nos
hace creer que la ftiene. Eso
explica por qué en las peluguerias
0 en los aviones usan uniforme. g

El principio de autoridad aplicado al marketing digital lo vemos en
las publicaciones que incitan a etiquetar a tu amigo en la
publicacion, o que fte preguntan qué te parece determinado
tema, o cudl es tu pelicula favorita, o cualguier tipo de
interaccién que pide el que administra la pdgina.

Si bien respondemos en muchos casos como resultado del
branding, en muchos otros es por el principio de autoridad, o por
una combinacion de ambos.

Este principio es muy utilizado como estrategia de venta, el
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principio de autoridad crea un sesgo cognitivo por el que uno
obedece u oforga mds autoridad a personas con uniformes por
ejemplo (como pasa con los médicos).

Principio de reciprocidad

Ser bueno funciona, en serio. Uno
tiene que pensar siempre a largo
plazo si quiere ganar.

vAn

Por ejemplo, en mi trabajo anterior
habia gente que no entendia mucho
el largo plazo. Se presentaba un S
cliente muy grande que pide
cotizacién por un niUmero importante
de equipos de informdtica.

Fuente: (Tomasena, 2014)

La respuesta de la persona que decide es la rentabilidad es la
misma por la compra de un equipo que por la compra de 50. Si
uno no estd dispuesto a hacer un sacrificio en el corto plazo no
puede esperar resultados a largo plazo.

A estos potenciales clientes hay que hacerle alguna
consideracion para entrar en el circuito y venderle mucho a largo
plazo.

El recuerdo

No es una novedad decir que
existen varios tipos de memoria
(semdntica, episddica, y
perceptual). La memoria episddica
es la que recuerda los episodios de
nuestra vida, como saber qué pasd
la Jlfima navidad o tu Ultimo
cumpleanos. También recuerda las [ (d]
experiencias.

En una experiencia
de compra, la
persona recuerda

mas el final que el
principio

Ahora viene lo mds importante: uno recuerda mas el final de la
experiencia que el principio. Quizd en un restaurant te hicieron
esperar mucho por una mesa, pero la comida fue excelente, te
ofrecieron café gratis y como si fuera poco la cuenta vino con
caramelos para todos los comensales.
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Sentido de pertenencia

Mucha gente dice que siempre es
mejor apuntar a  pequenos
segmentos de mercado. Pero nadie
dice por qué. En su momento me
rompia la cabeza pensando en
porqué apuntar a un grupo mds
chico de personas si los intferesados
en mis productos son muchisimos
mds en cantfidad.

Cuesta 9 veces mas
conseguir un nuevo

cliente que retener
uno actual

WWW.DESNUDANDOELMARKETING.COM @

La respuesta estd en este principio. La gente quiere pertenecer. Y
esto se relaciona muchisimo con el siguiente razonamiento:
prefiero 1349394 veces venderles mds cosas a mis clientes
actuales que salir a buscar nuevos. Es mucho mds barato, y se

pone en accion el branding.
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CAPITULO IV
FACTORES PARA ENTENDER AL CONSUMIDOR

Los cuatro factores para entender al consumidor

Segun: (Cajal, 2017). Se presentan 4 factores que a contfinuacion
se detallan:

Factores cognitivos y conductuales

Estos factores hacen referencia,

sobre todo, a coémo las personas SITUACION
procesamos la informacién del dia 1@11@?%%??@5_@5_@-_5
a dia y como nos comportamos en PENSAMIENTO

torno a ella; es decir, scompramos / \

determinado producto porgue nos » 3
pre Porg ACCION <— EMOCION
llama la atencion el slogan de la

marca<¢ zDicho slogan nos incita a

02 Fuente: (Liobet, 2019)
comprarioe

Hay que tener en cuenta también las diferencias entre sexos, pues
hombres y mujeres tienen, cada cual, su forma de percibir y @
atender a estimulos; por ejemplo, a la hora de procesar el color.

Factores personales

Los 5 factores . personales, —_——
fambiéen denominados en o

. , . X »“T’Wr - Motivacién
PS|CO|Og|O dlferenC|OS g 3 - Concentracién

785

individuales, son los que hacen - :Z‘::mb
que a cada persona, por ser v AR
quien es independientemente s

de su edad, sexo, cultura o lugar v
de origen le guste un producto

) Fuente: (Reinoso, 2015)
determinado y no otro

Por ejemplo, a una persona fandtica de los videojuegos no le
importard gastarse una cantidad ingente de dinero en su hobby,
mientras que otra persona totalmente desinteresada por ellos ni se
plantea gastarse una minima parte de su salario en ellos y decidird
dedicar ese dinero a ofros productos. Por supuesto, la edad es
una variable a tener en cuenta a la hora de estudiar el
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Comportamiento del Consumidor; sin embargo, 3a cudntas
personas mayores les gusta el mundo de los comics, por ejemplo,
algo ftradicionalmente reservado para generaciones maAs
juveniles?e Es por ello que el andlisis de la edad, el sexo o la cultura
de origen nos pueden conducir a error.

Factores sociales

Los factores sociales son criticos
para entender el comportamiento
del consumidor, mdxime en la era
de la informacion en la que nos
enconframos sumergidos y con las
redes sociales en plena ebullicion.
El social influencer de una persona
puede, desde luego, ser un usuario
de Instagram, pero también
puede ser un miembro de la Fuente: (Unknown, 201¢)
familia.

También puede ser un grupo de referencia para el individuo
(lamado exogrupo), con el que éste se quiera identificar o verse
reflejado. Asimismo, también puede ser una clase social con todo
lo que ésta implica: ingresos de dicha clase, nivel de vida, estética
de las personas pertenecientes, nivel educacional, etc.

Factores culturales

La cultura no deja de ser una
influencia a nivel social. Los factores
culturales son de especial interés para
las companias, sobre todo a la hora
de adaptar productos a
determinados mercados muy
especificos o disenar estrategias de
marketing a nivel internacional.

Fuente: (Moa, 2017)

Por ejemplo, si queremos adaptar un
producto norteamericano a la poblacion espanola, tendremos
que tener en cuenta el modelo cultural de Hofstede, el cual
determina, segun una serie de puntuaciones
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El proceso de toma de decisiones de un comprador

Podemos decir que el producto que compramos es solo la punta
del iceberg de todo un complejo proceso cognitivo de toma de
decisiones que ha tenido lugar en nuestro cerebro y al que,
cotidianamente, rara vez le prestamos atencién. Sin embargo,
atender a estas reacciones intfernas puede hacer de nosotros unos
consumidores mds responsables y conscientes en nuestro dia a
dia.

Estado de necesidad y reconocimiento de la misma

Aqui se habla del momento en que nos damos cuenta de que
necesitamos algo que no tenemos, y que dicho estado de
necesidad («qué hambre, tengo el estdbmago vacion) difiere de
nuestro estado ideal («estaria mucho mejor si pidiese una pizza a
domicilion).

Sin embargo, el hecho de que necesitemos algo (o, mas
inferesante aun, de que nos creen una necesidad) no tiene por
qué culminar en una compra segura. El precio del producto o la
disponibilidad o facilidad de adquisicidn tiene que ser vista como
aceptable por el consumidor, en una escala subjefiva de
importancia que este atribuye a esa necesidad (3es cuestion de
vida o muerte? 3Es simplemente un capricho?)

Por ejemplo, si queremos que un albanil nos cambie el suelo de
nuestra casa por ofro mads bonito (situacidon o estado ideal) pero
el presupuesto que nos da es muy elevado (inaccesibilidad al
servicio o producto), veremos la situacion como inaceptable y nos
decantaremos por quedarnos como estdbamos. En este caso,
una necesidad no culmina en compra.

BUsqueda de informacién

Una vez hemos identificado la
necesidad, es hora de buscar una
solucibn a este estado de
«malestam que nos genera esta
carencia. La informacion que se
buscard serd proporcional a la
importancia de la que dotemos a
la necesidad que tenemos (por

Fuente: (admin, 2013)
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ejemplo, comprar un ordenador nuevo requiere de un proceso de
toma de decisiones mucho mds selecto y complejo que pedir
pizza a domicilio).

La opinion que nos formamos del producto que necesitamos
implica tantos factores internos (la memoria del consumidor y la
relacion que fuvo con productos anteriormente comprados)
como externos (informacion que este encuentre en la Web, en
revistas, del boca a boca).

Evaluacion de alternativas

Cuando hemos reunido la informaciéon en nuestras cabezas,
evaluamos las diferentes opciones de compra que se nos
presentan y elegimos cudl es la que mds se adapta a nuestras
necesidades (tfambién a nuestro bolsillo, claro).

Cada persona tiene su criterio y cada uno le aportamos mds peso
a unas caracteristicas que a ofras. Por ejemplo, hay personas que
prefieren el prestigio de determinada marca en lugar de un bonito
diseno del producto, o hay quien se decanta mds por un
acabado perfecto que por los «extrasy que el producto pueda
presentar, como en el caso de un coche.

La decision final

Podemos decir que esta fase es la hora de la verdad, en sentido
de que nuestros pensamientos y nuestra conducta se dirigen al
objetivo de comprar finalmente el producto. Por supuesto, esta
decision se hard en base a las fases anteriormente descritas y
puede estar afectado por factores como la experiencia en fienda
o una buena politica de devolucion.

Ultimamente se estd cuidando mucho mds la estética de los
establecimientos y detalles que pueden pasar desapercibidos (el
ambientador, la temperatura o la iluminacién) cada vez se tienen
mdas en cuenta. También, el frato que los vendedores
proporcionan al publico, los colores de las paredes de la tienda
en cuestion o la rapidez de las colas en la linea de caja son
cuestiones muy importantes a la hora de que el establecimiento
nos deje un buen recuerdo en nuestra memoria, recuerdo que sin
duda serd evocado en futuras ocasiones.
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Comportamiento post-compra

Si bien la fase anterior era el coMPORTAMIENTO POST COMPRA
sy P VALOR D
Ultimo escalén en el proceso, =~ (VALOR DE CONSUMOOUSO)

esta es la decisiva, y es aqui GmpraRal pRoR
donde podemos sentirnos o s e
satisfechos con el producto  saismaccion

que acabamos de adquirir o ’% )
decepcionados, lo que hard “7 =

que repitamos o no.

Insatisfaccion

i

La evaluacién o valoracion que  pante: (mercadeounesrg, 2013)
hacemos después de la compra

tiene consecuencias muy importantes para las empresas porque
crea fidelidad por parte del cliente, algo deseado por cualquier
compania.

Desde luego, con Internet en las manos no podemos subestimar
el poder de un cliente enfadado, friste o decepcionado con
determinada marca y con el poder por parte de este para
danarla.
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CAPITULO V
MODELOS EMPLEADOS EN LA PSICOLOGIA DEL CONSUMIDOR
Modelos empleados en la psicologia del consumidor

Segun: (Arbeldez, 2017). La psicologia del consumidor se
especializa en aspectos pertenecientes a diferentes dreas, como
por ejemplo el marketing, la economia y la sociologia. Te
mostramos algunos de los modelos explicativos empleados:

Teoria de campo: Plantea que

el consumo depende del
entorno en el que se
encuentre la persona a la
hora de comprar

Teoria econémica: Sostiene
que se compra lo que resulte
mas rentable y se valora el
beneficio que la compra
traerd consigo.

Modelo del aprendizaje: Los
componentes de la compra
serian: los impulsos, las
estimulos y las reacciones;

Campo socioldgico: Sugiere
que compramos segun

nuestra cultura y grupos a los

que pertenecemos.

Modelo basado en el
psicoandlisis: Defiende que
compramos segln nuestra
moral, instintos y aspectos

conscientes e inconscientes.

Segun: (Caijal, 2017). Existen diversos modelos de comportamiento
del consumidor para intentar explicar algunos comportamientos.

Modelo de Marshall

La explicacion de este modelo se
basa en la oferta y la demanda:

Si sube la oferta de un producto
mds rapido que la demanda el
precio tiende a bajar, Si por el
contrario sube la demanda de un
bien, su precio fiende a subir.
Marshall uso el concepto de “la
vara de medir el dinero” Esta
hace una definicion del grado de

Modelo de Marshall (Alfred Marshall)

Nos dice que las decisiones de compra son el resultado de célculos
econdémicos, bien pensados. El consumidor busca productos que le
proporcionen utilidad de acuerdo a sus gustos.

Més precio '
Menos venms‘

Segun este modelo se dice que:

Menos precio

Méas ventas

inteci

f.: Deivis Leyva Battifora
b

Curso: Prof.:
Marketing de Servicios Correo: dieyvabattifora@gmail.com

Fuente: (Leyva, 2014)
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intensidad que los consumidores confrolan sus deseos
psicoldgicos. Segun este autor el comportamiento en el momento
de comprar es el resultfado de hacer cdlculos econdmicos,
racionales y conscientes. EIl consumidor gasta dinero en aquellos
productos que tienen utilidad.

Modelo de Pavilov

Este modelo no pretende presentar
una teoria completa del
comportamiento del consumidor;
mas bien explica algunas ideas de
varios aspectos importantes de
la conducta el consumidor.
El modelo de Pavlov ofrece guias
mdas que todo en campo de la
Publicidad. Se basas en la repeticion
de los anuncios que producen Fuente: (Sanfeliciano, 2017)
efectos deseables y sirve de refuerzo.

El consumidor desea comprar, queda expuesto a los anuncios del
producto, aumentando su necesidad por el producto.

Modelo de Veblen

Es uno de los modelos de
comportamiento del consumidor que
se basa en factores sociales que se
vieron anteriormente este post.

Su basamento o idea principal es que
las personas Nos comportamos como
los animales. Adaptdndonos a nuestro
entorno, cultura y valores.

Segin este modelo los individuos
toman las decisiones motivados por Fuente: (Behavior, s.f.)
aspectos sociales como:

BUsqueda de reputacion e imitacion de los lideres de sus grupos
de referencia; de este modo las personas con alto nivel
econdmico adquirirdn productos de mayor nivel.
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Modelo de Freud

El de Freud es uno de los modelos de comportamiento del
consumidor cldsico. Los seres humanos poseen una energia
psiquica, que afecta la personalidad.

Se encuentra dividida en tres partes:

El id para satisfacer
las necesidades
bioldgicas, activa los
comportamientos
impulsivos

El ego acttia entre
las demandas del id
(necesidades
bioldgicas)

El superego actua entre
las condiciones éticasy
morales con la que
somos educados.

Sostiene entonces la existencia de tres partes de la personalidad
que fienen tres necesidades distintas.

El modelo de Freud basado en el comportamiento del consumidor
basado en el psicoandlisis y psicologia aplicada al marketing y sus
conductas de compra.

Modelo de O’'Shaughnessy
Este es uno de los modelos de comportamiento del consumidor
contempordneos. Establece las siguientes premisas:

Tabla 1 Premisas

1.Un consumidor no tiene la necesidad de un
bien o servicio hasta que se lo recuerdan.

2.Los individuos pueden desear algo que no
necesitan y necesitar algo que no desean.

3.No es necesario que los productos y servicios
— se adapten exactamente a los deseos de un
consumidor para ser adquiridos
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Establece que, ante una compra, un consumidor elige los
productos en base a su funcidn técnica (uso principal del
producto), funcion legal (satfisfaccion legal o de autoridad) y su
funcion integradora (ego, reputacion)

Estos modelos de comportamiento del consumidor explican cada
uno a su manera cual es la conducta del consumidor, coémo
reaccionan antes las necesidades, cualesquiera que sean estas.

Variables externas

El ambiente externo se compone de seis factores especificos:
Cultura, subcultura, clase social, grupo social, familia y factores
personales que son claves para determinar los modelos de
comportamiento del consumidor.

Cultura

La cultura es determinante en los modelos de comportamiento
del consumidor. Abarca los conocimientos, creencias, arte,
normas morales, leyes, costumbres y cualquier otra capacidad y
hdbitos adquiridos por el hombre como miembro de una
sociedad.

Es el fundamento de muchos valores, creencias y acciones del
consumidor.

Subcultura

Se pone de relieve los segmentos de determinada cultura que
poseen valores, costumbre y otras formas de conducta que son
propias de ellos y que los distinguen de otros segmentos que
comparten el mismo legado cultural.

Estos aspectos de singularidad tienen a veces importantes
implicaciones en el conocimiento del consumidor y en el
desarrollo de buenas estrategias de marketing.

Se presta especial atencion alas subculturas que se distinguen por
su edad y sus caracteristicas étnicas.

Estratificacion Social

Se refiere al proceso en virtud del cual, los miembros de una
sociedad se clasifican unos con otros en diversas posiciones
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sociales. El resultado de ello es una jerarquia que a menudo
recibe el nombre de conjunto de clases sociales.

Los que caen en una clase social determinada fienden a
compartir creencias; valores y modalidades de conducta.

También suelen asociarse mds estrechamente entre si que con
integrantes de otras clases sociales. Los valores; deseos e
interacciones que surgen en los diversos agrupamientos
repercuten de manera importante en los consumidores.

Afectan a los factores bdsicos de pertenencia a un grupo; la
eleccion de un vecindario, el aprecio de ciertos estilos de vida y
los lugares a donde se prefieren hacer las compras.

Grupo Social

Puede concebirse como un conjunto
de personas que tienen un sentido
de dafinidad resultante de una
modalidad de interaccion enfre si.

Estos grupos cumplen una gran
diversidad de funciones; una de ellas
es la influencia que los miembros del
grupo pueden ejercer sobre el grupo
y que es importante desde el punto
de vista del comportamiento del
consumidor; es decir, el grupo
contribuye a convencer y a orientar
los valores y la conducta del individuo Fuente: (sociales, 2016)

un ejemplo de ello lo encontramos en

el interés en el que los estudiantes universitarios muestran por la
Ultima moda y por la musica.

Ofro aspecto interesante de los grupos sociales es el hecho de
que contribuyen a proporcionar al publico diversas formas de
informacién capaces de influir en el comportamiento posterior.
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Familia

Es una forma especial de los
grupos  sociales que  se
caracteriza por las numerosas
y fuertes interacciones
personales de sus miembros.
LA influencia de ellos en las
decisiones de compra
representa en drea de gran
interés en el dmbito del
comportamiento del
consumidor, en algunos
casos, las decisiones las
adopta un individuo con poca influencia de otros miembros de la
familia. En ofros casos, la interaccion es tan intensa que se afirma
que se produce una decision conjunta y no se limita a una mera
influencia reciproca. Otfro aspecto de la influencia familiar en el
comportamiento del consumidor es la forma en que la etapa del
ciclo de vida de la familia incide en la compra de determinados
productos y servicios por ejemplo cuando son recién casados, los
maftrimonios con ninos, etfc.

Fuente: (positiva, 2017)

Factores Personales

Los expertos en marketing se L |
han interesado en el proceso fa} Pih R
de la influencia personal, el

cual puede definirse como los Vi R ©
efectos en que un individuo = -
produce la comunicacién con

otros. También se considera un O]

factor importante que ip! © 4

repercute en los valores,
actitudes, evaluaciones de
marca e interés por un producto. La influencia personal constituye
una importante funcion de los lideres de opinidn que son aquellas
personas a quienes la gente acude en busca de consejo, opinidn
y sugerencias cuando se toman decisiones de compra.

Fuente: (Accinelli, 2014)
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Otros Factores: Se frata de una categoria general que abarca las
variables que influyen en el consumidor. Un ejemplo puede ser el
efecto de los medios masivos que no estdn incorporados a
ninguna de las ofras categorias, con la designacion de variables
situacionales. Se resumen muchos de estos factores entre ellos el
ambiente fisico, el ambiente interpersonal, los acontecimientos
nacionales y el dinero en efectivo de que dispone el comprador.

Determinantes individuales

Para profundizar ain mds en los Modelos de comportamiento del
consumidor podemos decir que las determinantes individuales son
variables que inciden en la forma en que el consumidor pasa por
el proceso de decision relacionado con los productos y servicios.
Las determinantes individuales que se usan en los Modelos de
comportamiento del consumidor son:

Motivacién: Son factores
internos que impulsan el
comportamiento; dando la
orientacién que dirige el
comportamiento activado

Procesamiento de Informacién:
Designa las actividades que los
consumidores llevan a cabo
cuando adquieren, integran y
evaltan la informacién

Actitudes: Rigen la orientacion
bdsica hacia los objetos, las De'‘erminantes
personas, los hechos y ipdividuales
nuestras actividades.

Aprendizaje y Memoria: Trata de
comprender lo que aprenden los
consumidores, cobmo aprenden y que
factores rigen la retencién del material
aprendido en la mente del
consumidor.

Actividades

Influyen profundamente en como actuardn los consumidores y su
reaccion ante los productos y servicios, asi como su respuesta ante
la comunicacidn que los mercaddlogos preparan  para
convencerlos de que adquieran sus productos.

No obstante, la actuacion total del proceso de toma de
decisiones puede interpretarse asi:
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Cuando el sujeto ha asimilado los estimulos exteriores, se produce
una serie de interacciones entre las variables internas. Estas
interacciones se resuelven finalmente en una conducta el acto de
seleccion de un producto y marca, o un servicio (compra).

Proceso de decision del consumidor

Al comportamiento del

consumidor se le define como Modelo de proceso de desicion de

un proceso mental de decision - S

y también como una actividad W—
fisica. La accion de la compra ‘}3%3
no es mAs que una eftapa en |
una serie de actividades @\%%g
psiquicas y fisicas que fiene e
lugar durante cierto periodo.
Algunas de las actividades
preceden a la compra propiamente dicha; otras en cambio, son
posteriores. Esta afirmacidon constituye la base para todos
los modelos de comportamiento del consumidor.

Fuente: (Fernandez J. C., 2009)

Ejemplo

Suponiendo que un fotografo; que generalmente compra una
marca de pelicula; de repente decide comprar ofra marca de la
competencia, a pesar de que no ha habido cambio alguno en la
calidad de las peliculas ni de su precio.

Proceso de decision

Porlo que el proceso de decision, describe el proceso de decision
del consumidor respecto a los productos y servicios. Los pasos
fundamentales del proceso son:

f N N\ N

' X

»

Reconocimiento Bilisqueday compray
Helhrobloma evaluaciénde la comportamiento
P informacién despuésdela

compra
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Impulso a actuar

Y el consumidor se siente
impulsado a actuar y entra a
lo etapa que consiste en
comenzar a buscar
informacién. Generalmente
esto comienza con una
bUsqueda interna; o sea una
revision rédpida e inconsciente
de la memoria en busca de la
informacioén y las experiencias

almacenadas que se
relacionan con el problema.
Esta informacion estd

Fuente: (hacerfamilia, 2017)

constituida por las creencias y
actitudes que han influido en
las preferencias del consumidor por determinadas marcas. A
menudo con la busqueda se logra reconocer una fuerte
preferencia de la marca, produciéndose entonces una compra
ordinaria.

Si la bUsqueda interna no aporta la suficiente informacion sobre
los productos o sobre la manera de evaluarlos; el consumidor
seguird realizando una busqueda externa mads decidida. Tiene
contacto asi con numerosas entradas de informacion; llamadas
estimulos; que pueden provenir de las mds diversas fuentes:
anuncios, presentaciones impresas de productos y comentarios
del amigo.

Los 10 tipos de consumidores y codmo atraerlos

Segun: (Molera, 2017). Los diferentes tipos
de consumidores constantemente
cambian sus tendencias, aunque en su
comportamiento suelen presentar
similifudes.

=\

Fuente: (L6pez, 2013)

Conocer estas caracteristicas te ayudard
a saber coémo aftraerlos a tu empresa.

Muchos de ellos tienen muy claro qué es lo
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que desean; ofros, no tanto. A continuacion, se presenta lo
siguiente.

Impulsivo

El comportamiento impulsivo es uno de los mdas comunes entre los
consumidores. Compran lo que creen que los hard vivir mejor y
siguen las fendencias, por lo que prestan atencion alas influencias
externas.

Sentirdn ansiedad antes de elegir un productoy, después de
haberlo adquirido, hasta euforia. Finalmente, quizd les incomode
alguna compra que realmente no necesitaban.

Escéptico

No suelen mostrar entusiasmo a la
hora de readlizar una compra;
muchas veces pueden mostrarse
hasta indiferentes. Son
consumidores ocasionales que
solo salen a comprar algo porque
realmente lo necesitan, pero antes Fuente: (Vera M., 2017)

de adquirir el nuevo

smartphone hardn todo fipo de cuestionamientos hasta

~

-
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convencerse por completo.

Es un consumidor dificil, por lo que atraerlo no es tarea sencilla. Los
datos técnicos son importantes; mientras mds informacion le
brindes de tu producto, es mejor.

Optimista

Son muy andliticos y piensan
antes de actuar (comprar). Son
Curiosos y necesitan conocer la
opinidn de ofros para tomar la
decisidon de adquirir un producto
O servicio.

Son confiados, saben muy bien lo
que quieren.

El precio de lo que adquieran
serd proporcional a la calidad y
el uso que le encuentren al producto. Son capaces de pagar altos
precios si estdn convencidos de que lo ofrecido influird
positivamente en su vida.

Fuente: (Ranchal, 2017)

Tradicional

Son seguros de si mismos y no creen
en eso de adquirir algo solo porque
Si.

Al igual que el consumidor
escéptico, debe tener una
necesidad para salir y comprar
algo.

’ \
I
L
Son minuciosos cuando tienen que
comprar algo y prefieren marcas
conocidas, para evitar pedir
informaciéon. Si deseas atraerlos es muy importante que tus
productos influyan en su vida.

Fuente: (Ejecutivo, 2017)
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Emocional

A pesar de que todos los tipos de
consumidores estan regidos por sus

emociones, el comprador
emocional busca satisfacer una
necesidad concreta. Quiere
sentirse completamente

identificado con el producto que
resolverd su necesidad al momento
de hacer la compra.

- . Fuente: (0, 2017)
Su estado de animo influye en su

decision de compra. Para atraerlo debes brindarle un mensaje
amigable desde el primer contacto, o sea, en la publicidad.

Practico

Es un consumidor con
experiencia en las compras
online. Para él, lo mas
importante es que la pdgina en
la que realiza sus compras sea
facil de navegar; que las formas
de pago sean prdcticas y que
no presente tantas
complicaciones.

Lo puedes atraer con cupones de descuento, lo que, ademds, lo
recompensa por su fidelidad a la marca. Dentro de su proceso de
compra, puedes recomendarle otros productos
complementarios.

Activo

Tanto en las compras
tradicionales como online, este
consumidor se hace presente.
A él no lo detienen los precios
altos, ni que los productos o
servicios tengan descuento.

Fuente: (Nivel, 2013)
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Al igual que el consumidor prdctico, valida una compra leyendo
las opiniones de otras personas. Si ve resenas positivas, lo compra
sin dudar. Implementa ventas especiales para llamar su atencion.

Indeciso

Navegan por muchas pdaginas
antes de comprar algo.
Comparan el precio, el
descuento, el tiempo de envio,
las formas de pago, entre ofros
aspectos. Se dejan llevar por las
resenas, sobre todo si son
negativas, pues inmediatamente
abortan su compra.

Atraerlos es un poco mads

complicado, pues si encuentran
una pdagina mas atractiva que la

Fuente: (Danny, 2017)

tuya, se irdn con la competencia. Un chatbot instalado en tu
pdgina web les mostrard cudn importante es para ti dar un
excelente servicio y podrd guiarlos en el proceso de decision.

Buscador de experiencias

Son consumidores ocasionales,
pues solo cuando se les
presenta una necesidad
buscan en diferentes pdaginas.
Hacen una busqueda muy
especifica ya que tienen muy
claro qué es lo que desean.

Para ellos es importante que
desde un inicio la pdagina inspire
confionza 'y seguridad; lo
segundo, que destaque los
beneficios y ventajas de
comprarte a ti. Siles ofreces mas
aspectos de valor, se quedardn
contigo.

Fuente: (Bbvaopen4u, 2015)
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Buscador de ofertas

Son muy pacientes y nada
impulsivos, en tanto que
pueden esperar el tiempo
necesario  hasta que el M
producto deseado esté mads
barato. Para atraerlos puedes
hacer promociones exclusivas M .

que los motivardn y ayudardn a LLSLNe “
fidelizarlos Fuente: (Chalarca, 2017)

Factores que inciden en los consumidores online

La forma de comprar ya no es la misma que hace algunos anos.
Actualmente, con el acceso a internet en todos lados, los
consumidores online se adaptan a sus dispositivos moviles, en
tanto que los han hecho parte de su vida cofidiana. Mds de 3 mil
millones de usuarios a nivel mundial, que representan un 57 % de
la poblacidn, estan activos en internet por medio de smartphones.

Las computadoras o smartphones no son medios de
comunicacion solamente, sino que ahora revolucionan al
restaurante, al supermercado y a la tienda de regalos. 3A qué nos
referimos? Ahora las personas hacen compras o consultas desde
su dispositivo movil, sin importar en qué momento o lugar se
encuentren.

Para lograr una mayor generacion de venta, apodyate en una
estrategia de marketing que pueda dar mds atractivos a tus
clientes potenciales, segun sus necesidades. jCrear contenidos es
una estrategia de gran valor para cualquier cliente!
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GLOSARIO DE TERMINOS
Mercadotecnia:

Segun (Kotler & Armstrong, 2012) : Es la ciencia y el arte de
explorar, creary entregar valor para satisfacer las necesidades de
un mercado objetivo por un beneficio. La mercadotecnia
identifica las necesidades insatisfechas y deseos.

Psicologia:

Segun. (Sos, 2015): Es la ciencia que estudia las funciones
psicolégicas, como la atencion, la percepcion, la memoria, el
pensamiento, la inteligencia, el lenguaje, y el aprendizaje.

Enfoque:

Segun. (Melero Abadia, 2000): Define el enfoque como la
concepcion sobre la naturaleza de la lengua y su proceso de
aprendizaje que subyace explicita o implicitamente a toda
prdctica diddctica.

Percepcion:
Segun (BARROSO ESPINAL, 2004): Es el proceso por el cual un

individuo selecciona, organiza e interpreta la informacion que
recibe para crear una imagen del mundo.

Consumidor:

Segun. (Diccionario de la lengua espanola). Persona que compra
productos de consumo.

Publicidad:

Segun. (Diccionario de la lengua espanola): Cualidad o estado
de publico. Conjunto de medios que se emplean para divulgar o
extender la noticia de las cosas o de los hechos. Divulgacion de
noticias o anuncios de cardcter comercial para atraer a posibles
compradores, espectadores, usuarios, etc.

Motivacion:

Segun. (Diccionario de la lengua espanola) .Conjunto de factores
internos o externos que determinan en parte las acciones de una
persona.
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Innovacion:

Segun. (Diccionario de la lengua espanola) Es la creacion o
modificacion de un producto, y su infroduccion en un mercado.

Decisiones:

Segun. (Diccionario de la lengua espanola) Determinacion,
resolucidon que se toma o se da en una cosa dudosa “El
consumidor decide comprar 0 no comprar y toma ofras
decisiones relacionadas con la compra.

Clase social:

Segun. (Diccionario de la lengua espanola) Conjunto de personas
que pertenecen al mismo nivel social y que presentan cierta
afinidad de costumbres, medios econdmicos, intereses, etc.

Estrategias de mercado:

Segun. (Diccionario de la lengua espanola) Conjunto de
estrategias empleadas para la comercializacion de un producto
y para estimular su demanda.

Ambiente de informacion social:

Comprende a la familia, los amigos y conocidos que directa o
indirectamente proporcionan informaciéon acerca de los
productos.

Reconocimiento de la necesidad:

El consumidor es impulsado a la accidén por una necesidad o
deseo.

Términos de la compra:

Representa las actividades relacionadas con la fransaccion que
los compradores estdn dispuestos a llevar a cabo.
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