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Atencién Plena

Te invito a realizar la siguiente actividad de bienestar-
mindfulness antes de comenzar a revisar el tema.

https://youtu.be/zmGogSbH5FQ
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¢Como tomas una decision final de
compra?

El proceso de compra debe ser
analizado a conciencia por parte del
consumidor muchas veces. El
mercaddlogo debe considerar una
estrategia efectiva dentro de las
diferentes culturas, para que su
campafna de comunicacion sea
efectiva y provea de la informaciény
el entendimiento de las diferencias
transculturales que existen en los
segmentos de mercado dentro de
una sociedad.
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Reconocimiento de problemas

Hay que definir los tres tipos de decisiones a los que
un consumidor se enfrenta:

Habituales: en donde el consumidor se enfrenta a
productos de bajo costo, de compra con frecuencia
y con bajo involucramiento (compra de leche,
huevos, entre otros).

Soluciones de problemas exhaustivas: en donde el
producto es costoso, No es una compra comuny
necesita un alto involucramiento (como puede ser la
compra de un automovil o una casa).

Solucién de forma limitada: una solucién que es
directa, sencilla, pero se encuentra en medio de la
habitual y la exhaustiva (por ejemplo, la compra de
ropa interior).
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En cuanto al reconocimiento de un problema, segun Solomon (2017), “ocurre cuando el consumidor nota una
diferencia significativa entre su situacion actual y alguna situacion deseada o ideal”.

Un consumidor puede notar que algo no esta resuelto y puede buscar cémo solucionarlo. El mercadoélogo sabe
gue no todas las situaciones son problemas, pero este busca informacion para presentarla de tal forma que el
consumidor piense que su necesidad es un problema que debe satisfacer.
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Busqueda y evaluacion de informacién

Segun Schiffrman y Lazar (2015), la busqueda previa a la compra comienza cuando un consumidor
percibe cierta necesidad, y que, si efectlda la compra y consume un producto en particular, podra
satisfacerla. La busqueda de dicha informacién puede ser:

Previo a la compra Buasqueda constante

Es toda la informacion que el Los consumidores que siempre
consumidor obtiene antes de estan informandose
comprar dicho producto. continuamente acerca de los

productos y marcas.

Derechos de Autor Reservados. (UNIVERSIDAD TECMILENIO®) .



Explicacion

Buasqueda y evaluacion de informacion

No solo la experiencia del consumidor
influye en la evaluacion de la
informacién recabada, también lo hace
el riesgo percibido en caso de tomar
cierta decision. Segun Solomon (2017),
existen cinco tipos de riesgo que un
consumidor puede percibir:
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Psicolégico
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Procesos y patrones de compra

El proceso de compra tiene que ver con el proceso psicologico que ocurre dentro de la mente del
consumidor (union de influencias internas, motivacion, personalidad, percepcion, aprendizaje y
actitudes). El proceso, segun Schiffman y Lazar (2015), sigue tres etapas:

Reconocimiento Busqueda anterior a Evaluacion de las
de necesidades la compra alternativas
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Reflexiona sobre lo aprendido en el temay

responde los siguientes puntos:

1. Primero, describe (quién donde, cuando)
las tres etapas del proceso y patrones de
compra.

2. Después, explica cuales son tus propios

parametros en el proceso de compra de
algun producto o servicio.

\_ %
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Comportamiento del consumidor después de la compra

El comportamiento de un individuo posterior a su compra variara mucho de acuerdo al
grado de satisfaccién que este tenga al haber probado/obtenido lo que esperaba. Segun
Schiffman y Lazar (2015), el consumidor tiene tres tipos de compra:

Compras de

Compras de ensayo Compras repetidas compromiso a largo
plazo
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Comportamiento del consumidor después de la compra

El consumidor, posterior a la compra, realiza un analisis en donde evalua el desempeno de la
marca versus sus expectativas. Segun Schiffman y Lazar (2015), hay tres resultados posibles
en la evaluacion del consumidor:

L\ I L\ I
El desempefo cumple El desempeho El desempefo esta
las ex pectativas P sobrepasa las por debajo de las
P expectativas expectativas
I — I ——
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Innovacion: adopciodn, resistencia y difusion

El proceso de difusién de innovaciones se difunde entre una poblacién, un producto o servicio
nuevo:

34% 34% 16%
Innovadores Adoptadores Primera Mayoria Rezagados
iniciales mayoria tardia

Fuente: El blog de Damaris. (2010). Desarrollo de Nuevos Productos Il [Blog].
Recuperado de http://damaris-blog.blogspot.com/2010/04/desarrollo-de-nuevos-
productos-ii.html
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Innovacion: adopcion, resistencia y difusiéon

Innovadores Adoptadores iniciales

La primera mayoria

Son similares a los innovadores,
pero se diferencian en la
importancia que ledan a la
aceptacion social.

Representan el porcentaje menor
y son consideradas personas
valientes que se encuentran
buscando nuevos productos. los adquirieron.

Son los consumidores que
compran los productos
después de que varios ya

Mayoria tardia

Son los consumidores que Son los ultimos en comprar algo.

compran los productos en la
madurez del mismo.
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@ Reflexiona sobre lo aprendido en el temay
responde lo siguiente:

1. Primero, ejemplifica al menos cinco
productos en cada uno de los tres
comportamientos de compra, segun
Schiffmany Lazar (2015).

2. Después, reflexiona: ; Qué tipo de cliente
meta te consideras ser? Con base en el
proceso de difusiéon de innovaciones que
se difunde entre una poblacion, un
producto o servicio nuevo. Argumenta
brevemente tu reflexion.
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iLa influencia importal!

Los procesos de compra del consumidor
deben ser entendidos como un complejo
de decisionesy situaciones afectadas por
factores internos e individuales de la
persona en cuestion, y externas o
situacionales.

Los procesos de adopcion y difusion de
innovaciones son afectados por las
modas y ciertos grupos sociales (factores
externos vistos a lo largo del mddulo). Hay
que analizar sobre todo el liderazgo de
opiniodn, el cual es muy utilizado por
algunas marcas importantes para darle
renombre, mas impacto y valor a la
adopcidn de cierta marca o producto.
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