1.3. Psicologia del consumidor
1.3.1. La mente del consumidor

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

- Comprende los hitos y personajes que han marcado la historia de
la publicidad, discerniendo su impacto en la sociedad, la cultura y la
economia.

ACTIVIDADES PRACTICAS DE APLICACION Y
EXPERIMENTACION / ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE
AUTONOMO:

- Taller
- Compilado taller casos de estudio
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La mente del consumidor

[La gente no compra
productos por lo que hacen,
sino por lo que significan.

lal vez tambien este haciendo
una afirmacion de estilo
de vida acerca del tipo de

persona que es o0 que desea

ser.
El significado del

Consumo

MODES OF EMOTIONAL
BRANDING

Avristotle coined the terms

B-r

Ethos, Logos, and Pathos to ETHOS
represent modes of Credlblllty &

persuasion. They are also Authori tY

powencu| tools in

emotional branding.
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La mente del consumidor

Relaciones
Persona - Producto

FELICIDAD CULPA CONFIANZA
P
Clsly  smewe 7 Adeshas
. SegurCai
Children cetr-ana
“DESTAPA “SOLO TU PUEDES “CUANDO TU MUNDO
LA FELICIDAD” SALVARLES” SE PARA, ADESLAS ESTA”

fcbfsnep

NO VENDE PELICULAS
VENDE ILUSION

Mg

NO VENDE ZAPATILLAS
VENDE SUPERACION

NO VENDE RELOJES
VENDE EXCLUSIVIDAD

Apoyo al autoconcepto:
Identidad del usuario.

Vinculo nostalgico:
Conexion con un yo anterior.

Interdgpendencia'
El producto forma parte de la
rut/na diaria del usuario.

Amor:

Crea vinculos emocionales
de calidez, pasion y otras
emaociones intensas.

amazon
~—"

NO VENDE BEBIDAS
ENERGETICAS
VENDE AVENTURA

NO VENDE PRODUCTOS NO VENDE REFRESCOS
VENDE COMODIDAD VENDE FELICIDAD
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PORQUE TU AUTO ESTA
CONTIGO EN ESEMOMENTO
UNICO E IRREPETIBLE.

destapa la felicidad 772
open happiness @

Protege tu auto con un seguro personalizado Unico.

GNP

Vivie es increfble® SEGUROS
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La mente del consumidor

cLa Publicidad y el Marketing le dan a
las personas lo que desean o
les dicen qué es lo que deberian
desear?
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La mente del consumidor

Una necesidad es un impulso biologico basico,
un deseo representa una forma en que la sociedad
nos ha ensenado para satisfacer esa necesidad.

Hambre = base biologica.
Deseo = McDonalds para saciar el hambre.

No valoramos /o suficiente las funciones utilitarias

que tienen los bienes, sino que nos enfocamos en un
valor irracional determinado por lo que simbolizan.
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La mente del consumidor

Rama de la psicologia que
estudia los procesos mentales
y las conductas de las
personas cuando:

compran, usan y evaluan
proauctos y servicios.

¢ Qué es la psicologia del
consumidor?
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La mente del consumidor

Factores que influyen en
el comportamiento del
consumidor:

Psicologicos
Sociales
Personales

Estar en Y=

casa o
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La mente del consumidor

Percepcion: como interpretamos
la informacion sensorial y damos
sentido a nuestro entorno.

Factores que influyen en Aprendizaje: como adquirimos
el comportamiento del conocimientos y experiencias
consumidor: que afectan nuestras decisiones

de compra.

Motivacion: impulsa nuestras
Psicologicos acciones y decisiones de
Sociales compra, la busqueda de placer,
Personales la seguridad o el reconocimiento.

Personalidad: caracteristicas
emocionales, cognitivas y
conductuales consistentes.

Emocion: influyen en nuestras
decisiones de compra, crea
conexion emocional.
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La mente del consumidor

JSABAS OLE?

McDonald's 06 sucuroles vegetarionos en ndia
para empotar con ko culfura de ese pas

Cultura

Factores que influyen en
el comportamiento del
consumidor:

Psicologicos
Sociales
Personales

Normas sociales
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La mente del consumidor

Edad, el sexo, el estilo de vida, la
personalidad y la autoestima.

Factores que influyen en

LA GENERACION DEL MILENIO ES LA QUE MAS SE
el CompOrtamlentO del MUEVE EN RELACION A LA INTENCION DE COMPRA
ONLINE
consumidor: bl
RAMNGOS PORCENTAIE DE NGOS DE
COMP

@.

Psicologicos
SOC/a /eS r - GENERACION
Personales

(21-34)
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87% 6B% 50% 95% 44% 35% 42% 77% 73% 69% 53% 55% 79% B6%63% \ 3 - ? - T‘q ';“,-’ 6 = ‘]3?’
- oA ODDO ©B0Oe0 B0Ed - — -
=
=h
L
1-3% 1-3%
|
rit okl MNig :
.1 "
ICISCI
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La mente del consumidor

Perspectivas sobre el YO

Psicoanalisis
Sigmund Freud.
1856-1939

Método: Técnica

Teoria de la

El desarrollo Personalidad
de la conducta sustentada en
es modelado

por impulsos B
inconscientes ~Principio de

- Preconsciente
Relaidad

- Super Yo
{ ¢ Principiode
i ) ECCii']II ‘_‘I O

de EROS y TANOS
Amor - Violencia

pot.com/

a.blogs

=]
w
™
=
z
=
I
&
=

gl - T
[0S i E0S5 51 _" i
5 ,|§'J.::. et In 1 :_-;-'.-
i =
[rracion
v
P s nes Dash ;
arte Biol c'igi_. Origen de Eros, Tanatos y la Libido

Abarca tanto disciplinas de orientacion
biologica (neurobiologia, neuropsicologia, etc.)
como otras de corte filosofico y humanista.
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La mente del consumidor

=P
Autoconcepto / Ji

Idea de si mismo
v la idea de como
los demas lo ven.

Autoestima

Valor positivo
O hegativo del

autoconcepio.

\ Miiltiples YO

Jueqos de roles,
COmo en una obra

de teatro.

YO real y YO

ideal Fantasia

Menos distancia entre el
“‘vo real” y el “yo ideal’,
opera el inconsciente, y la
persona esta tratando de
ser mas como Ssu Yo ideal.

Como es la persona
en realidad y como
quiere proyectarse.
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La mente del consumidor

El comportamiento del consumidor
como campo de estudio

Enfoque disciplinario

Aspectos de investigacion en la muestra del uso
de revistas

Psicologia exparimental: Papel
que tlena ol producto en los
procesos de parcepcion,
aprendizaje y memonia

Psicologia clinica: Papel que tiene
ol producto on ol ajuste
psicologico
Microeconomia/Ecologia humana:
Papel que tene ol producto en

13 asignacién de recursos Indivi-
duales o familtares

Psicologia soclal: Papel que tiene
el producto en |a conducta de los
INAVduos como miembros e
grupos sociales

Sociologia: Papel que tiene el
producto en [as Instituciones sociales
y 1as relaciones de grupo

Macroaconomia: Papel que tieno
ol producto en 1as relaclones de
105 consumIdores con el Mercado

Semidtica/Critica Iterara: Papel
que tiena &l producto en 1a comunica-
cldn verbal y visual de significados

Demogrania: Papel que tiena el
producto en [0S Indicadores

de una poblacidn

Historia: Papel que tiene ol producto
n los cambilos sociales 3 lo
largo del lempo

Antropotogia cultural: Papel que
tienen of producto en las creencias
y las practicas de una socledad

De qué forma son reconocides @ Interpretados aspectos
espacificos 0o una revista, como su dlsano o formato;

qué partes de una revista tienen mds probabiiidades de
learse

Como afoctan las revistas I3 Imagen corporal de oS lec-
tores (por ejemplo, ;las modelos Oelgadas provocan que
la mujer promadio se slenta axcedida de peso?)

Factoras que Influyen en 13 cantidad do dinero que una
familia gasta en revistas

Las formas en que Jos anuncios de una revista atectan las
actitudes que tienen los loctores hacta ios productos
descitos; como Influye 1a presion oe Ios companeros on
iasaeuslmoemnuampeﬁona

Patrdn de aifusion 0o 1as preforoncias de Ias revistas en
un grupo social (por ejemplo, una fratemidad universiaria)

Efectos del precio de 1as revistas ge moaa y ol costo de
los articulos anunciados gurante perfodos de aito

desempieo

Formas en que s Interpretan los mensajes subyacentes
comunicades por los modelos ¥ los anuncios en una
revista

Efectes de 1a o0ad, of Ingreso y of estado ovil 0e los
lectores de una revista

Formas en que las descripciones culturales de “feminidad”™
on las revistas han cambiado con ol paso del tiempo

Formas en que as modas y 1os modeios de una revista
Influyen en 1as definiclones de l0s lectores acerca de la
conducta masculina y ia conducta femenina (por ejemplo,
ol paped de i3 mujer trabajadora, los tables sexualas)

COMPORTAMIENTO MICRO DEL CONSUMIDOR
(ENFOQUE INDIVIDUAL)

Psicologia experimental
Psicologia clinica
Psicologia del desarrollo
Ecologia humana
Microeconomia
Psicologia social
Sociologia
Macroeconomia
Semidtica/Critica literaria
Demografia
Historia
Antropologia cultural

COMPORTAMIENTO MACRO DEL CONSUMIDOR
(ENFOQUE SOCIAL)

Santiago Barriga Fray / Disefio Publicitario / Séptimo Semestre



1.3. Psicologia del consumidor
1.3.2. Segmentacion y targeting

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

- Comprende los hitos y personajes que han marcado la historia de
la publicidad, discerniendo su impacto en la sociedad, la cultura y la
economia.

ACTIVIDADES PRACTICAS DE APLICACION Y
EXPERIMENTACION / ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE
AUTONOMO:

- Taller
- Compilado taller casos de estudio
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Segmentacion y targeting

Proceso de dividir un mercado
en diferentes grupos de
clientes con necesidades
similares.

El objetivo es identificar
diferentes grupos de clientes
y disenar estrategias de

Segmentacion de marketing y publicidad
Mercado eﬁpeciﬁcas para cada uno de
ellos.

o A
1 3l w'l
LR TS
% 'ﬁﬁ *. # w ’F. A gﬁ L
.......... lfﬁ W ﬁ *‘
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Segmentacion y targeting

Segmentacion de
Mercado

* Beneficio buscado
Tasa de uso
Ocasion de compra

» Personalidad
Estilo de vida
Clase social
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» Edad
Ingreso
Género
Ciclo de vida
Ocupacion

* Region
Tamafio de ciudad
Clima
Area urbana




Segmentacion y targeting

Targeting

Proceso de seleccionar uno o
mas segmentos de mercado
para dirigirse a ellos con una
oferta especifica.

Segmenting Targeting Positioning

Sour Pzﬂémﬁa[
customers tum
(nto hcsppy wstomers!
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Segmentacion y targeting

Mapa de empatia

:.Qué piensa y siente?

Lo que realmente le importa: sus
principales preocupaciones, aspiraciones
e inquietudes.

:Qué oye?
Lo que dicen las
personas que

influyen en sus
decisiones.

:Qué dice y hace?
Actitud en publico
Aspecto
Comportamiento hacia los demas

:Qué piensa y siente?

:Qué oye?

* Su exmarido le dice que

:Qué ve?
En su entorno
En sus amigos
En el mercado

construir la silla
= Su madre le habia advertido

—

especifico

defectuosa

deberia comprar una silla nueva
« Su padre le dice que €l puede

sobre comprar en esa tienda en

« Esta muy enojada con la ienda
donde compro la silla alta de su hija
» Piensa en la seguridad de su hija
= Quiere comprar una silla nueva

:Qué ve?

« Vio el anuncio de una tienda que
parecia tener una buena relacion
calidad-precio en muebles infantiles
+ Vio que su amiga Caty comprd
una silla para su hijo mas duradera

Ana
Profesionista desde casa y madre

:Qué dice y hace?

» No confia en algunas tiendas de muebles para ninos
+ Da su opinién a sus familiares sobre la tienda en donde comprd la silla

» Visitd muchas tiendas de muebles para ninos para evaluar su calidad

Esfuerzos Resultados Esfuerzos
= Estd preocupada por la seguridad de su hija
Puntos de dolor Beneficios « Cree que una silla de calidad serd muy

Miedos

coslosa

« Esta preocupada sobre las criticas de su

familia
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Resultados

+ Su hija estard mads segura con la nueva
silla para comer

«» Ella estard mas tranquila

* Su dirculo ya no estard preocupado por las
decisiones que tome en el future




Segmentacion y targeting

Sitios recomendados:

httos://www.marketing-schools.org/consumer-psycholoqy/

httos.//es.surveymonkey.comy/cateqories/templates/market-research-surveys/

httos.//trends.qgooqgle.es/trends/

Google forms
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Segmentacion y targeting

TALLER 1

Segmentacion:

® [rabajo en grupo

e [dentificar al menos tres segmentos de mercado para ese producto
basados en criterios demograficos, psicografticos y conductuales.

e Presentar sus segmentos y justificar por qué eligieron e€sos criterios.

Targeting:

e Seleccionar uno de los segmentos identificados y desarroller una
estrategia de targeting para ese segmento.

e [Establecer los aspectos psicologicos de un segmento de mercado.
e Boceto de mapa de empatia.

e Definir como se comunicarian con ese segmento, qué mensaje
utilizarian y que canales de marketing serian mas efectivos.

Presentacion proxima clase.
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ACTIVIDADES PRACTICAS DE
APLICACION Y EXPERIMENTACION
/ ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE
AUTONOMO:

- Taller 1. Presentacion en clase
- Compilado taller 1 + casos de estudio. Presentacion en el Aula Virtual.
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