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Abstract:

In this work we are going to see the most relevant factors in the marketing area,, concentrating specifically on the issue of consumer
behavior and what are the factors that most influence this to be carried out, as well as some aspects to consider for excellent results in
the organization and / or company.
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Resumen:

En este trabajo vamos a ver de los factores méas relevantes en el area de la mercadotecnia, concentrandonos especificamente en el
tema del comportamiento del consumidor y de cudles son los factores que mas influyen para que este se lleve a cabo, al igual de
algunos aspectos a considerar para unos excelentes resultados en la organizacién y/o empresa.
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Introduccioén

El estudio del comportamiento del consumidor se origina
de la definicion actual del marketing que se centra en las
necesidades del consumidor. Dificilmente podriamos
satisfacer de forma correcta las necesidades del cliente,
tanto el actual como el potencial, sin un conocimiento
previo de los bienes y servicios que desea y de las
actividades que realiza para adquirirlos. Por tanto, la tarea
del marketing es comprender, explicar y predecir las
acciones relacionadas con el consumo.

El comportamiento del consumidor se refiere a las
actividades que realiza una persona 0 una organizacion
desde que tiene una necesidad hasta el momento en que
realiza la compra y usa después el producto. El estudio de
tal comportamiento incorpora el analisis de todos los
factores que intervienen en las acciones realizadas.
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