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Tendencias observadas en el comportamiento del 
consumidor

Factores sociológicos.

• Acceso de la mujer al mercado laboral.

– Menos tiempo para la compra

– Compra lúdica

– Reparto del rol tradicional de la mujer

– Decisiones compartidas

– El papel de los hijos

• Mayor formación del consumidor

– Nuevos criterios de elección de establecimiento

– Movimiento consumerista

• Compra electrónica

– Intensa en algunos sectores

– Tendencia creciente en otros; ropa, electrodomésticos

– El competidor está en cualquier parte del mundo



Los mayores





Los consumidores mayores
El riesgo percibido

– Físico; daños corporales

– Financiero; perder dinero

– Psicológico; duda tras la compra

– Funcional; no saber usar productos

– Social; quedar mal, hacer el ridículo

– Tiempo; perder el tiempo

– Interacción o transacción; no saber interactuar con los vendedores



Efecto sobre la distribución

–– A los mayores les gusta comprar.A los mayores les gusta comprar.

–– Compra a diario, pequeCompra a diario, pequeññas cantidades. as cantidades. 

–– PequePequeñños establecimientos.  os establecimientos.  

–– Mayor fidelidad a los establecimientos.Mayor fidelidad a los establecimientos.

–– Utilizan menos la tarjeta de crUtilizan menos la tarjeta de créédito.dito.

–– Menor uso de las ayudas en el establecimiento.Menor uso de las ayudas en el establecimiento.

–– Su grado de endeudamiento es menor.Su grado de endeudamiento es menor.



No hacen grandes compras

• Dificultad de transporte.

• No hay espacio para almacenar.

• No tienen dinero para inmovilizarlo.



Elección de establecimiento
• Los consumidores maduros o mayores apenas compran desde su 

domicilio.  

• Las variables que tienen en cuenta para tomar sus decisiones sobre la 

forma de compra o el tipo de establecimiento tienen que ver con el 

riesgo percibido.

• Los mayores desean asistencia por parte del personal del establecimiento 

para tomar buenas decisiones de compra y transporte de paquetes hasta 

el coche o domicilio. Muchos buscan ayuda por parte de los 

distribuidores, facilidad de aparcamiento y servicio de portes para las 

compras.



Algunas estrategias

• Disponer de un equipo de ventas que trate debidamente a las personas de 

la tercera edad; con respeto, paciencia y dignidad. 

• Localizar convenientemente los puntos de venta. Las personas mayores 

tienden a ser fieles a los establecimientos, más que a las marcas. 



Grupos sociales 



Estrato social bajo

• Tiene un sentido del tiempo procedimental.

• La sensación de control de su vida es menor.

• Presenta el fenómeno de la reactancia

• Desequilibrio en el intercambio.

• Tendencia a evitar instrumentos promocionales.

• Marcas genéricas y de distribuidor.

• Establecimiento de proximidad.



Estrato social bajo

• Usa menos la cuenta corriente

• No emplea los cajeros automáticos

• No emplea la tarjeta de crédito

• Paga al contado o “le fían”

• Usa técnicas para ahorrar dinero

• Acude a cierto tipo de tiendas

• No saben recoger información

• Se fijan poco en la comunicación escrita

• No planifican las compras



Estrato social bajo

• Efecto inversión

• Efecto almacenamiento

• Efecto transporte

• Elasticidad rígida

• Dificultades de obtención de información

• Dificultades de codificación

• Compra impulsiva, poco organizada



Inmigración y comercio
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