                                                     

GUÍA N° 2

Tema: Comportamiento de compra del consumidor
Objetivos:

· Analizar el mercado de consumo y entender un modelo sencillo del comportamiento de compra del consumidor.

· Mencionar los factores principales que influyen en el comportamiento de compra del consumidor.

· Mencionar y entender los principales tipos de conductas al tomar una decisión de compra, así como las etapas del proceso de toma de decisiones del consumidor.

Actividad A: Efectuar la lectura del material citado con posterioridad, destacando las ideas que puedan permitirle dar respuesta a las siguientes consignas: 
1. ¿Cuáles son las preguntas claves que hace el mercadólogo para conocer el comportamiento del consumidor?

2. “Para poder establecer el significado del término compra, lo primero que debe hacerse es proceder a determinar su origen etimológico. En este sentido, este término emana del latín, y más exactamente del verbo “comparare”, que puede traducirse como “comparar”. Entonces, la Compra es la acción y efecto de comprar. Este verbo refiere a obtener algo a cambio de dinero. Por ejemplo: “Tendré que esperar para concretar la compra del coche ya que aún no me alcanza la plata”, “Si tuviera mucho dinero, no dudaría en proceder a la compra de un yate para recorrer el mundo”, “Con la compra de una aspiradora, le regalamos dos entradas para el teatro”. La compra implica, necesariamente, otra operación: la venta. Se trata de actividades opuestas: quien compra entrega dinero para recibir un bien o servicio, mientras que quien vende entrega el bien o servicio a cambio del dinero. Esto quiere decir que el comprador entrega dinero al vendedor y éste hace lo propio con el producto. Podría decirse que la compra es un trueque en el cual el dinero es el medio de intercambio. El vendedor “cambia” sus productos al comprador por dinero. Si un pantalón tiene un precio de 2.000 pesos, el comprador deberá entregar dicha suma al vendedor para poder llevarse el producto”. Fuente: Prof. Christian Rise. 
Entendida así, se solicita que grafique y explique el proceso de compra.

3. Nombrar y describir los factores que influyen en el comportamiento de los consumidores.
4. Mencione los distintos roles de compra y brinde un ejemplo. Se sugiere antes de responder, visionar el video: Roles de compra del mercado de consumo.
5. Tipos de comportamiento de compra: explique con sus palabras el esquema presentado a continuación (puede ayudarse con la bibliografía de las actividades anteriores):
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En el otro extremo, en el caso de los productos
de baja participacion, los consumidores
podrian tan s6lo seleccionar una marca
conocida por hébito. Por ejemplo,

¢Qué marca de sal compra usted y por qué?





Fuente: KOTLER, PHILIP Y ARMSTRONG, GARY (20102). Marketing. Decimocuarta edición
PEARSON EDUCACIÓN, México. Pág. 151

6. En los siguientes procesos de compra (debe proponer una situación para contextualizar):

· de queso 
· de una prenda de vestir de lana 
· de un cosmético de precio medio


· de un equipo de calefacción 

a) Identificar los distintos roles en la decisión de comprar cada uno de ellos.

b) ¿Cuáles serían los comportamientos en la compra en cada caso?

c) Describir el proceso de decisión del comprador en cada situación.
Fuentes de información:
· Melisa Daniela Raiteri (2016). Trabajo de investigación: El comportamiento del consumidor actual. UNCUYO – FCE. Punto IV. ROLES EN LA COMPRA - V. ESTUDIO DEL COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR. Disponible en: https://bdigital.uncu.edu.ar/objetos_digitales/8046/raiteri-melisa-daniela.pdf (consultado el día 03/04/2020) 
· Iacobucci, Dawn (2020). Dirección de Marketing. Primera edición. Cengage Learning Editores, México. Capítulo 2: Comportamiento del consumidor. Disponible en: https://latinoamerica.cengage.com/ls/9786075269375/ (consultado el día 01/04/2020).  Nota: ir a ver capítulo de muestra.
Web grafía:

Video Roles de compra del mercado de consumo – Educatina. Disponible en : https://www.youtube.com/watch?time_continue=68&v=pMpLbxoGa6I&feature=emb_logo (consultado el 03/04/2020)
Metodología:
Se debe presentar en formato digital. 
Alternativa: de ser posible en grupos de hasta tres integrantes. 
Fecha de entrega: 22/04/2020
TRABAJO PRÁCTICO N° 2
Tema: Comportamiento de compra del consumidor

Objetivos:

· Aplicar los contenidos trabajados en la Guía N° 2
Actividad A: María tiene una tienda de antigüedades especializada en el siglo XIX en un barrio de clase alta. ¿Crees que sería bueno para su negocio anunciarse en una revista de actualidad, moda y corazón? ¿Podría resultar interesante abrir una tienda en un parque industrial? (tema: factores que influyen en la compra)

Actividad B: A la madre de Juan siempre le han gustado las galletas sonrisas y siempre las ha comprado para su hijo. Ante el consumo de las galletas sonrisas ¿qué opciones tiene Juan? ¿Qué rol ocupa la madre? (tema: roles en la compra)
Actividad C: Indica en cada caso el tipo de compra que están realizando estos consumidores:

a) Ana va a varios establecimientos a preguntar precios de una mampara de ducha, su instalación y transporte.

b) Pablo compra arroz, puré de tomate y huevos.

c) Marta está esperando a su novio para ir al cine cerca de una tienda de música. Como hace frío en la calle, entra y adquiere un pañuelo para el cuello.

d) Antonio está en el supermercado y va a las estanterías de las mermeladas. Tarda un rato en decidir cuál comprar por la cantidad de sabores, marcas y precios.

e) Andrea quiere regalar a su hijo una Tablet por su cumpleaños y acude a una tienda de informática para solicitar información. 

Actividad D: Nombra y ordena las etapas de la siguiente compra racional (tema: proceso de compra):

a) Lucas se queja del precio de la revisión del coche en un concesionario oficial.

b) Elije la marca Renault frente a las marcas Ford o Citroën porque dicha marca le da mejor servicio de garantía.

c) Lucas pregunta a su hermano y a sus compañeros de trabajo qué tal les funciona el último coche que compraron.

d) En medio de un atasco, se le estropea el coche.

e) Lucas recopila información sobre los modelos de coche que se adecúan a su modo de vida.

Metodología:
Se debe presentar en formato digital de manera individual. 

Fecha de entrega: 22/04/2020



