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S Por qué importa la
psicologia del
consumidor?

Tradicionalmente se asumia que los consumidores actuaban racionalmente, evaluando
precios, calidad y caracteristicas antes de elegir. Sin embargo, numerosos estudios
demuestran que gran parte de las decisiones de compra estan influenciadas por

factores emocionales, sociales y cognitivos que operan de forma inconsciente.

El consumidor en el JQué estudia?

centro Coémo piensan los consumidores y
Cuanto mas comprendas a tus qué influye en sus decisiones:
consumidores, mas eficazmente emociones, sesgos, contexto social y
podras moldear productos y estimulos de marketing.

estrategias para satisfacer sus

necesidades.

Valor para las empresas

Permite disefiar estrategias de marketing mas efectivas y mejorar como los

Made with GRMIMA

productos y servicios son presentados al mercado.
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Las emociones: el disparador inicial de la
compra

Las emociones suelen ser el primer motor de una decision de compra. Las marcas buscan generar emociones positivas para asociarlas con su producto.

Una publicidad de seguro puede generar sensacion de proteccion, mientras que una marca de ropa puede asociarse con confianza o autoestima.

Clinicace

Alegria y placer Seguridad vy tranquilidad Miedo o urgencia

Publicidad que muestra experiencias felices Productos relacionados con salud, seguros o Camparias que muestran lo que podria pasar si
usando el producto. Coca-Cola casi nunca alimentos que generan sensacion de proteccion  no se adquiere el producto, activando la
comunica caracteristicas del producto, sino y bienestar. necesidad de actuar de inmediato.

emociones: felicidad, amistad y compartir

momentos.
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Sesgos cognitivos: los atajos mentales del

consumidor

El consumidor rara vez analiza todas las opciones de forma objetiva. En cambio, utiliza atajos mentales que influyen directamente en su decision.

Algunos de los mas relevantes:

Sesgo de escasez

Las personas valoran mas aquello que perciben como limitado.

Ejemplo: "Ultimas unidades disponibles” o "Edicién limitada’"

3

Inferencia precio-calidad

Los consumidores utilizan el precio como indicador de calidad.
Posicionar productos premium a precios mas altos crea percepcion

de calidad superior.

2

Sesgo de anclaje

El primer precio que vemos funciona como referencia para evaluar el

resto. Ejemplo: mostrar un precio original alto y luego un descuento.

4

Precios impares

Los precios que terminan en 0,99 o 0,95 dan la impresion de una

mejor oferta frente a precios redondeados.
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Mds sesgos que determinan la compra

Aversion a la pérdida

Las personas tienden a elegir 5 que muchos otros ya Las personas prefieren evitar perder algo antes que ganar algo nuevo.
Ejemplo: "No pierdas esta oportunidad”. El miedo a perder es un

motivador mas poderoso que la posibilidad de ganar.

eligieron. Ejemplos: "Producto mas vendido” o "5.000

clientes satisfechos".

() Estos sesgos operan de forma inconsciente: el consumidor no
los detecta, pero si los siente.
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Neuromarketing: el cerebro decide antes que
la mente

El neuromarketing combina neurociencia, psicologia y marketing para analizar como reacciona el cerebro frente a estimulos comerciales. Parte de la
premisa de que muchas decisiones de compra se producen a nivel inconsciente: antes de que el consumidor pueda explicar por qué prefiere un

producto, su cerebro ya ha procesado estimulos visuales, emocionales y sensoriales.

Eve Tracking Electroencefalografia Estimulos sensoricles
Identifica hacia donde dirige su (EEG) Colores, formas, sonidos e incluso
atencion el consumidor, permitiendo Registra la actividad eléctrica del aromas pueden influir

optimizar el disefio de productos, cerebro ante estimulos publicitarios, significativamente en la percepcion del
packaging y paginas web. midiendo atencion, respuesta consumidor y en su decision final.

emocional y grado de recordacion.
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Estrategias que generan urgencia en la
comprad

Cuando el consumidor percibe que una oportunidad es limitada o que puede perderse un beneficio, aumenta la probabilidad de que tome una decision

de manera inmediata.

©

Escasez Urgencia temporal
"Solo quedan 3 unidades" - "Edicién limitada”. El producto parece "Oferta valida solo por hoy" - "Descuento por 24 horas". Se establece
escaso y aumenta su valor percibido. un limite de tiempo para aprovechar la oferta.

4

FOMO Ofertas reldmpago
"200 personas compraron este producto hoy". Se genera la sensacion Descuentos por tiempo muy limitado que incentivan compras
de que otros estan aprovechando algo que uno podria perderse. impulsivas y reducen el tiempo de reflexion.
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Eiemplos reales de marcas
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Eiemplos reales de marca

Coca-Cola & Nike — Emocion

Coca-Cola comunica felicidad y amistad ("Destapa la felicidad"). Nike vende
superacion personal con "Just Do It", activando emociones de esfuerzo, orgullo y
logro. Si el consumidor asocia la marca con momentos positivos, es mas probable

que la elija.

Supreme — Escasez

Lanza productos en cantidades muy limitadas en fechas especificas llamadas
drops. Los productos se agotan en minutos, generando exclusividad, mayor deseo

y un mercado de reventa con precios mucho mas altos.

Amazon — Urgencia + Prueba social

"Solo quedan 2 unidades", "Oferta termina en 3 horas", "Mas vendido en esta

categoria”. Estos mensajes activan simultaneamente escasez, urgencia y prueba

social, multiplicando la probabilidad de compra. ?)
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Experimentos famosos de psicologia del
consumidor

Pepsi Challenge (anos 70) Efecto anclaje en precios
Consumidores preferian Pepsi en pruebas a ciegas, pero elegian Un producto mostrado primero a $100 y luego a $60 era percibido
Coca-Cola cuando conocian la marca. Conclusion: la marca y la como gran oportunidad, incluso si $60 era su precio real desde el

emocion asociada influyen mas que el propio sabor. inicio. Conclusion: el precio inicial condiciona la percepcion de valor.

L 2 3

El frasco de galletas

Dos grupos vieron frascos con galletas iguales: uno con 10 unidades y
otro con solo 2. Valoraban mas las del frasco escaso. Conclusion:

cuando algo parece escaso, el cerebro lo percibe como mas valioso.
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Beneficios, tendencias digitales y conclusion

Beneficios clave en marketing Tendencias en el entorno digital

o Comprension del comportamiento y personalizacion de la » |Avy aprendizaje automatico: analisis de datos para predecir
experiencia comportamientos y personalizar el marketing

o Campanias emocionales y storytelling persuasivo » Redes sociales: prueba social y recomendaciones entre pares como

» Neurociencia para mejorar memorabilidad y persuasién poderosos influenciadores

« Segmentacion psicografica y fidelizacion del cliente o Sostenibilidad: los consumidores priorizan cada vez mas practicas

éticas en sus decisiones

Las decisiones de compra no dependen Gnicamente del precio o la calidad, sino también de factores emocionales, cognitivos y sociales. Comprender

la mente del consumidor permite disefiar estrategias de marketing mas efectivas y generar mayor impacto en el proceso de decision.
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