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La sociedad actual nos ofrece una amplia

variedad de consumidores, cada uno con sus

ventajas e inconvenientes y con sus propias

características que decide el acto de la compra o

el consumo condicionado por diferentes factores,

sobre los cuales el marketing podrá influir en

determinados casos, pero en los que, en otros,

no podrá hacer uso de sus técnicas o

herramientas para influenciar la compra del

producto de una determinada marca.

https://plus.google.com/+Weebsup1


Consumidor

Se entiende por consumidor , como lo define el

Diccionario de la Real Academia Española, a una

“persona que compra productos de consumo”.

(Real Academia Española, 1992, p. 1220)

https://www.google.com.mx/url?sa=i&rct=j&q=&esrc=s&source=images&cd=&ved=0ahUKEwjdl_Py9tXPAhVj7IMKHY76BKUQjRwIBw&url=http://www.emol.com/noticias/economia/2012/07/01/548518/preparan-actualizacion-de-los-clasicos-grupos-socioeconomicos-que-existen-en-chile-desde-1987.html&bvm=bv.135475266,d.amc&psig=AFQjCNHdoVzNs6AmxT8TKW4V_grolWPyuw&ust=1476384051558355


 Para la introducción de una nueva marca a un

mercado, es necesario conocer el

comportamiento del público objetivo al cual se

dirige la marca y sean enfocados según los gustos

y necesidades que presentan los consumidores.

http://materialmercadeo.blogspot.com/2013/02/clasificacion-y-ciclo-de-vida-del.html


 Debido a la inserción en una era post moderna se

pueden analizar cambios en la sociedad en lo que

concierne a la representación y valoración de la

mujer en la sociedad actual así como de una de

las principales consumidoras de productos.

http://www.america-retail.com/estudios-consumidores/24-de-las-mujeres-estan-insatisfechas-con-su-rol-de-consumidoras-segun-estudio/


 Plantear el tema del cambio de rol de la mujer

en la sociedad…exige establecer previamente la

existencia de una doble imagen: aceptar, por una

parte, la actividad habitualmente silenciosa pero

indudablemente importante de la mujer en la

cotidianeidad, como resultado de una estructura

tradicional que le asignara el rol de artífice y

sostén del hogar y de la crianza de los hijos, y

reconocer, por otra parte, su lucha infatigable

para obtener un lugar destacado, semejante al

del hombre, en la organización institucional.

(Fuster Retali, 2006)



 Planeado: Para este tipo de consumidor la compra es

reflexiva. Antes de realizar el acto de la compra ya sabe el

qué va a comprar, de qué marca y en qué canal lo va a hacer.

Conoce perfectamente todas las ofertas del mercado y no

acepta productos sustitutivos. Se ve afectado en poca medida

por las acciones de marketing de las marcas.

https://www.emaze.com/@AFFRQFRZ/tipos-Consumidores


http://www.google.com.mx/url?sa=i&rct=j&q=&esrc=s&source=images&cd=&cad=rja&uact=8&docid=xfMwyfMZDagKiM&tbnid=41bjq-lXgPpoUM:&ved=0CAcQjRw&url=http://www.123rf.com/photo_18161928_woman-choosing-bottle-of-milk-at-supermarket.html&ei=xoYfVO6SDoqe8gHww4CwCg&bvm=bv.75775273,d.aWw&psig=AFQjCNGTJnW4fFIjglsMJNBMk8qR660LgA&ust=1411438632163169
http://www.google.com.mx/url?sa=i&rct=j&q=&esrc=s&source=images&cd=&cad=rja&uact=8&docid=wWNABkDz_EM81M&tbnid=vHrX1csVTQvssM:&ved=0CAcQjRw&url=http://www.guiadeposgrados.com/2011/programas/programa-diplomado/seminario-ponte-en-los-zapatos-del-consumidor/&ei=GocfVP6rG-Pk8gHh9YCQCQ&bvm=bv.75775273,d.aWw&psig=AFQjCNGTJnW4fFIjglsMJNBMk8qR660LgA&ust=1411438632163169


 Sugestionado: se informa a través de la

publicidad ofrecida de las marcas, siendo por

tanto influenciada por la misma. Se encarga

de estudiar detalladamente las características

del producto y estudia las diferentes ofertas

que le ofrece el mercado. Es un tipo de

consumidor que se ve influenciado por las

acciones de marketing y que decide la compra

en función de las mismas.



http://www.google.com.mx/url?sa=i&rct=j&q=&esrc=s&source=images&cd=&cad=rja&uact=8&docid=apFPudY-YX6TaM&tbnid=R0d9gtrZ6TAILM:&ved=0CAcQjRw&url=http://marketing.maimonides.edu/el-poder-de-las-expectativas/&ei=94cfVL_zEqq-8gHVhoDwAg&bvm=bv.75775273,d.aWw&psig=AFQjCNHyo8p-aDSmjoY5Bf6inWz24I9kpg&ust=1411438896261384
http://www.google.com.mx/url?sa=i&rct=j&q=&esrc=s&source=images&cd=&cad=rja&uact=8&docid=Gi7ayP3SQoB-tM&tbnid=uOb9M3H-WtBv-M:&ved=0CAcQjRw&url=http://mercadrid.wikispaces.com/9.Promoci%C3%B3n+de+venta&ei=O4gfVKv_CO6j8gGOg4GYAw&bvm=bv.75775273,d.aWw&psig=AFQjCNGTJnW4fFIjglsMJNBMk8qR660LgA&ust=1411438632163169


 Impulsivo: Compra por impulso, sin pensar en aquello 

que está comprando, ni en si lo necesita o no. 

Simplemente le gusta, le apetece comprarlo y lo hace.

http://www.google.com.mx/url?sa=i&rct=j&q=&esrc=s&source=images&cd=&cad=rja&uact=8&docid=jkQgmUspdAqQ_M&tbnid=trt0UIHU-rm4hM:&ved=0CAcQjRw&url=http://cieescturma156.blogspot.com/2013/04/educacao-financeira.html&ei=34gfVIDkD8Pf8gGJw4HwCA&bvm=bv.75775273,d.aWw&psig=AFQjCNFWQzQV4c7498Rv8KrFx_H6Om_jHQ&ust=1411439118584395
http://www.google.com.mx/url?sa=i&rct=j&q=&esrc=s&source=images&cd=&cad=rja&uact=8&docid=hkb7Laf8qLxzKM&tbnid=9k_JjZAXgpUsQM:&ved=0CAcQjRw&url=http://diario.latercera.com/2012/01/14/01/contenido/tendencias/26-97111-9-y-usted-es-un-comprador-impulsivo.shtml&ei=A4kfVO2iF4GR8gGe4YC4Dw&bvm=bv.75775273,d.aWw&psig=AFQjCNFWQzQV4c7498Rv8KrFx_H6Om_jHQ&ust=1411439118584395


 Experimental: Se trata de aquel consumidor que

siempre está dispuesto a probar un nuevo

producto que ha salido a la venta. Además, se

ofrece a realizar prueba de productos y siempre

compra aquellos nuevos. Al ser el primero,

muchas veces genera influencia de consumo en

otros. No es leal a las marcas.

http://www.google.com.mx/url?sa=i&rct=j&q=&esrc=s&source=images&cd=&cad=rja&uact=8&docid=xfMwyfMZDagKiM&tbnid=41bjq-lXgPpoUM:&ved=0CAcQjRw&url=http://www.gcretailindetail.com/noticias-de-retail/2014/06/09/Baja-la-satisfaccion-de-la-experiencia-de-compra-en-Mexico/&ei=u4YfVN7WIceZ8gHC5YDAAg&bvm=bv.75775273,d.aWw&psig=AFQjCNGTJnW4fFIjglsMJNBMk8qR660LgA&ust=1411438632163169


Habitual: Suele comprar casi siempre el mismo

producto y la misma marca. No obstante, si no

lo encuentra acepta el cambiar de producto y

marca, convirtiéndose en este caso en el

consumidor ocasional.

http://www.google.com.mx/url?sa=i&rct=j&q=&esrc=s&source=images&cd=&cad=rja&uact=8&docid=aygOVBYtVCAmcM&tbnid=FKLJ7nUGEo67xM:&ved=0CAcQjRw&url=http://www.taringa.net/posts/salud-bienestar/17362250/Radiografia-del-Fuze-Tea-Danger.html&ei=yIofVPzdLqXy8QHenoGoBQ&bvm=bv.75775273,d.aWw&psig=AFQjCNHxVDLeTp2F7FQ5rhrLHF1OHa3wXw&ust=1411439671722054
http://www.google.com.mx/url?sa=i&rct=j&q=&esrc=s&source=images&cd=&cad=rja&uact=8&docid=Vjxp-UekP3pGGM&tbnid=mEQV4aBR74fDcM:&ved=0CAcQjRw&url=http://www.quito.biz/entretenimiento/turism/comida?start=63&ei=8oofVMqlLKb58AHS-YGABA&bvm=bv.75775273,d.aWw&psig=AFQjCNEmqSB9acic_um6PEX2ZcHe-IdaRA&ust=1411439717787102


Ocasional: Es aquel que compra el 

producto de forma esporádica y sin poder 

predecirla. Sólo en el caso de no 

encontrar el producto habitual realiza la 

compra. Se complemente con el 

consumidor ocasional.

http://www.tipos.co/tipos-de-consumidores/


 Fiel: Para este tipo de consumidor, la compra o

adquisición del producto está definida por la marca. En

caso de no poder encontrar el producto de ese marca no

realiza la compra, desechando la posibilidad de adquirir

productos complementarios al mismo.

http://www.google.com.mx/url?sa=i&rct=j&q=&esrc=s&source=images&cd=&cad=rja&uact=8&docid=-PHR8W5o5y-hRM&tbnid=RauMPPDtbcxVtM:&ved=0CAcQjRw&url=http://www.conexioncentral.com/blog/2009/09/13/guerra-de-nunca-acabar/&ei=U4wfVIfABIn68QHGyIHACw&bvm=bv.75775273,d.aWw&psig=AFQjCNE9KMnntIh8f4KOvg5UORBhND0qQw&ust=1411439971695004


 Indiferente: El producto que anda buscando debe 

cumplir la función que desea el consumidor. No le 

importa ni la marca, ni el diseño ni el canal donde 

lo pueda adquirir. Obviamente, no es leal a 

ninguna marca...



 Fanático: Única y exclusivamente sólo existe

una marca para esta clase de consumidor. Hasta

el punto de dejar de consumir esa clase de

producto del que es totalmente dependiente. No

concibe un sustitutivo de la misma. Es

totalmente fiel a la misma.



 Ostentoso: Le gusta el consumo de productos de 

gama alta y primera calidad. Suelen ser primeras 

marcas. Su compra suele ser irreflexiva y compra 

por impulso en muchos casos. Se da muchos lujos 

y se trata de un consumidor egocéntrico.

Consumidores por su relación con el dinero

http://www.google.com.mx/url?sa=i&rct=j&q=&esrc=s&source=images&cd=&cad=rja&uact=8&docid=AgV3J6uyFSLKsM&tbnid=hNQk0YUcv6mbsM:&ved=0CAcQjRw&url=http://10xbox.com/es/relogios-femininos-guess/2247-supongo-que-vestido-ostentosos-python-grabado-y-dorado-reloj-u0285l3-las-mujeres.html&ei=mI8fVOaOFIfg8gGMnoHIAg&psig=AFQjCNG33m755xD6l0JN1sXk0ld6pdskHw&ust=1411440891802563
http://www.google.com.mx/url?sa=i&rct=j&q=&esrc=s&source=images&cd=&cad=rja&uact=8&docid=E94OZAyAM94j5M&tbnid=zDc7rJELyaSuNM:&ved=0CAcQjRw&url=http://rastreadordenoticias.com/2010/02/los-10-objetos-mas-ostentosos-del-planeta/&ei=tI8fVLC2Jeap8QHygIHQBw&psig=AFQjCNG33m755xD6l0JN1sXk0ld6pdskHw&ust=1411440891802563


 Conformista: Trata de cuidar el dinero y 

de cubrir sus necesidades básica. No 

adquiere lujos ni se da caprichos.

http://www.google.com.mx/url?sa=i&rct=j&q=&esrc=s&source=images&cd=&cad=rja&uact=8&docid=VkE_IeYZtV07JM&tbnid=g-BgJlXtz-t4wM:&ved=0CAcQjRw&url=http://www.taringa.net/posts/imagenes/12902371/El-Movil-Indestructible-Nokia-1100.html&ei=kJAfVP-HN6P58AGBkIDwCQ&psig=AFQjCNHjHy3bAYruV3Mutnh1pAB_lMdRuQ&ust=1411441146309945


 Ahorrativo: Es un consumidor que trata de

conservar el dinero y sólo hacer las compras

necesarias. Busca constantemente las ofertas

y se asegura el consumo de los productos que

necesita, sin excederse en la compra de los

mismos.

http://www.google.com.mx/url?sa=i&rct=j&q=&esrc=s&source=images&cd=&cad=rja&uact=8&docid=vVjGPpzc9ngQwM&tbnid=EQLgulLiMmuQMM:&ved=0CAcQjRw&url=http://blog.sendiroo.es/&ei=VZEfVN-tEIHq8QGIiYGwDQ&psig=AFQjCNGgJXe_0Qy4ujfIxvDaEBZneHfl_w&ust=1411441303740020


 Afanado: Aquel consumidor a familiar que 

controla por medio del dinero, lo mueve y lo 

controla. El hecho de tenerlo le da poder.

http://www.google.com.mx/url?sa=i&rct=j&q=&esrc=s&source=images&cd=&cad=rja&uact=8&docid=Lut38SNmpdLerM&tbnid=9R2DSTwolsDdvM:&ved=0CAcQjRw&url=http://maximizatusganancias.com/aumenta-tus-ganancias-con-la-estructura-aida/&ei=EZIfVMaDNIPE8QG3g4CICA&psig=AFQjCNGyH7yewbu_p5cltldh4vuvc8e02g&ust=1411441495785912


 Protector: Curioso tipo de 

consumidor que únicamente 

usa el dinero para adquirir 

aquello que ayude a proteger y 

auxiliar a los demás.



 Cazador: Busca

hacer crecer la

cantidad de dinero

que tiene por medio

de acciones agresivas

y arriesgadas como

inversiones de alto

riesgo, busca cosas

que garanticen la

plusvalía de su

compra.

http://www.elnortedecastilla.es/v/20110725/economia/cazadores-tendencias-20110725.html


 Idealista: Se trata de un consumidor inmaterial que 

consume únicamente para mejorar su calidad de vida, 

sin pensar en nada más.

http://www.google.com.mx/url?sa=i&rct=j&q=&esrc=s&source=images&cd=&cad=rja&uact=8&docid=dMDlnduD9fC-LM&tbnid=L_J6RYP8qul9oM:&ved=0CAcQjRw&url=http://psico85.blogspot.com/2012/05/conclusiones-de-psicologia-del.html&ei=45gfVLa7F4ef8AHL_4DgDQ&bvm=bv.75775273,d.aWw&psig=AFQjCNHS_xQ-9KS9uw_KhwqP82aFitiquw&ust=1411443286818511


 Adultescente: Se trata de personas adultas que

poseen cierta independencia económica y se

comportan como si fueran adolescentes. Tratan

de aparentar encontrarse en esa etapa de la

vida por medio de los patrones de consumo y

compran productos que a primera vista no se

corresponden con su edad.

https://www.google.com.mx/url?sa=i&rct=j&q=&esrc=s&source=images&cd=&cad=rja&uact=8&docid=yj2tzuRpLjyspM&tbnid=Ir1ASCm7Qq8I4M:&ved=0CAcQjRw&url=https://www.punk-emkt.com/blog/tag/adultescentes/&ei=XpkfVNGPKuHJ8AHsx4HgBQ&psig=AFQjCNFuEttjFTPgeibK2Gw5SlcJDiGN1A&ust=1411443341727877


 Bobo`s: Personas en edad madura que no

siguen patrones de conducta establecidos.

Consumen productos y servicios de mucho lujo

y suelen presumir de ser rebeldes y llevar una

vida Bohemia. Tienen ingresos altos. Su

nombre viene de las palabras "Bourgeois &

Bohemian".

http://www.google.com.mx/url?sa=i&rct=j&q=&esrc=s&source=images&cd=&cad=rja&uact=8&docid=eIerGfui5bvMhM&tbnid=CzDrd3Q3tl4jLM:&ved=0CAcQjRw&url=http://b-sidemg.com/2013/03/noah-and-the-whale-rebeldes-en-una-apocaliptica-sociedad-futura/&ei=BpofVI-iDore8gGGzoD4Bg&psig=AFQjCNEToxJ9-el-QyE4pUil8GR3TruG_Q&ust=1411443533488858


 Dinks: Se trata de

parejas en las

que ambos

trabajan,

disponen de

ingresos medios-

altos y no tienen

hijos. Este

nombre viene del

inglés "Double

Income/No kids"



 Dins: Parejas que

ambos trabajan y

tienen ingresos

pero deciden no

tener actividad

sexual, común en

ciertas

religiones, el

ímpetu es

canalizado a otro

tipo de consumo.



 Duppie: Es aquel consumidor que en el
pasado tuvo un trabajo de alto nivel y bien
remunerado, pero que actualmente
desempeña una actividad de menor
responsabilidades y menores ingresos. Se
trata de un grupo que no ha superado el
hecho de perder prestigio. Su nombre viene
de "Depressed Urban People/Depressed
Yuppie"

http://www.google.com.mx/url?sa=i&rct=j&q=&esrc=s&source=images&cd=&cad=rja&uact=8&docid=3hU1xDaaTOmQoM&tbnid=1TL75gZoeHZRyM:&ved=0CAcQjRw&url=http://www.prosperar.co/exito-y-prosperidad/por-que-los-pobres-se-hacen-mas-pobres-y-los-ricos-mas-ricos/&ei=0psfVL7gHaXM8AGp04GYBA&psig=AFQjCNF4j9CvV3Yb9cIndV6xhMlW5Vml0g&ust=1411444023448678


 Geek o Tekkies: son los tecno-

adictos, hacen todo por tener lo más

último en tecnología de todas las

áreas, caracterizándose por el

consumo compulsivo.

http://cuidatusaludcondiane.com/wordpress/wp-content/uploads/2012/11/TecnoAdicto.jpg


Grinch: Son aquellos consumidores que

siempre resaltan la parte negativa del

consumo, de las marcas y de los

productos.

http://www.marketingdirecto.com/actualidad/infografias/como-hacer-frente-a-amazon-el-grinch-de-la-navidad
http://news.urban360.com.mx/270108/starbucks-grinch-ahora-vende-osos-polares-sangrando/


 Kidult: Se trata de adultos con gustos de niños,

compran juguetes, adornos infantiles y productos

destinados principalmente al público infantil.

http://www.google.com.mx/url?sa=i&rct=j&q=&esrc=s&source=images&cd=&cad=rja&uact=8&docid=gbXsfh2h4o-T5M&tbnid=vE02VQi1DcCObM:&ved=0CAcQjRw&url=http://cafeenelnoho.blogspot.com/2010/11/juguetes-infantiles-modernos.html&ei=25wfVL3LFoKe8gHY0oGQAw&psig=AFQjCNF7O4T3cSu3z7-1cIesws05S_C2XA&ust=1411444301155393


 Kipper: Son los adultos sin independencia

económica, su característica principal es que

viven con sus padres y del dinero que ellos le

pasan, lo que condiciona su consumo.

http://www.google.com.mx/url?sa=i&rct=j&q=&esrc=s&source=images&cd=&cad=rja&uact=8&docid=07oplIUhUfcv-M&tbnid=24iowAUSOD1PZM:&ved=0CAcQjRw&url=http://www.taringa.net/posts/info/18075767/Tengo-mas-de-30-vivo-con-mis-padres.html&ei=Gp0fVJbeIPCK8gHZ-IDIAw&psig=AFQjCNGKbz0-ks1vevA38t8Hssw8AVn7JA&ust=1411444361643854


 Metrosexual: Bien
conocidos por todos,
es un hombre que
cuida su apariencia
física al igual que lo
hace una mujer,
compra cosméticos
masculinos y cuida
especialmente su
estilismo. Suelen
consumir productos
de primeras marcas
y no escatiman en
gastos para
productos del
cuidado personal.

http://2.bp.blogspot.com/--opGkmCZCKA/T7G1y9Wv2HI/AAAAAAAAAOo/vN5Yw2gnXU8/s1600/hombre_metrosexual_2.jpg


 Mujer Alfa: Es

la mujer que

trabaja y su

puesto e ingreso

son superiores al

de su pareja,

tomando ella

misma las

decisiones de

consumo.

http://www.google.com.mx/url?sa=i&rct=j&q=&esrc=s&source=images&cd=&cad=rja&uact=8&docid=gkNc86K2efAE9M&tbnid=mS7qiyLMSLsY0M:&ved=0CAcQjRw&url=http://depsicologia.com/mujeres-alfa-%C2%BFel-mundo-dominado-por-mujeres/&ei=o50fVN2HKeXn8gGGrID4DQ&psig=AFQjCNGlg_8OIQ67kzBms8SmBW1uw_00Rg&ust=1411444478931060


 Prosumer: Son aquellos consumidores

fanáticos de la tecnología. Adquieren siempre

lo último de lo último y suelen ser los primero

en disponer todos los adelantos tecnológicos

en una rama del consumo. Aunque las

manejan como si fueran especialistas, sólo se

trata de un hobby para ellos.

http://www.merca20.com/explota-iphone-7-consumidor-juzgar-sin-verificar/
http://www.hobbyconsolas.com/noticias/ps4-1tb-menor-peso-menor-consumo-121458


 Senior Gold: Son jubilados que sin la

necesidad de tener hijos que mantener se

dan los lujos que antes no pudieron. En

muchas ocasiones tienen un

comportamiento de adolescentes.

http://www.google.com.mx/url?sa=i&rct=j&q=&esrc=s&source=images&cd=&cad=rja&uact=8&docid=E4oBZnXmT-8p5M&tbnid=5lvOq1w7qFfdnM:&ved=0CAcQjRw&url=http://www.absolutalemania.com/alemania-un-destino-para-disfrutar-en-la-segunda-mitad-de-la-vida/&ei=wZ4fVPqWPPOl8gHcg4GIBw&psig=AFQjCNEpqNozC_89IcOkAw0TSwQpaWhJ8w&ust=1411444750125660


Single & op: Son los adultos solteros,

divorciados o viudos que viven

acompañados de uno o más hijos,

teniendo prioridad los hijos en sus

patrones de consumo.

http://www.google.com.mx/url?sa=i&rct=j&q=&esrc=s&source=images&cd=&cad=rja&uact=8&docid=XOqQ8zKLymw1_M&tbnid=2Cwsu0QwfojPLM:&ved=0CAcQjRw&url=http://guiahombres.com/tag/divorciados/&ei=-J4fVNbqI-eK8QG_4YDoCg&psig=AFQjCNE7OmMUyzEUFtx9D2juA7GZkmiUIA&ust=1411444847963175


 Spoiled Beatch: Son las mujeres que nunca

han trabajado ni piensan hacerlo. Suelen

ser mujeres que en su infancia eran niñas

consentidas por sus padres y esperan que

su pareja lo siga haciendo, gastando más

de lo que pueden y viviendo por encima de

sus posibilidades.

http://www.bebesymas.com/juegos-y-juguetes/te-desharias-de-todos-los-juguetes-de-tus-hijos-una-madre-lo-hizo-y-asegura-que-les-cambio-la-vida-para-mejor


 Yugs: Suelen ser

consumidores que

rozan la edad de

treinta años y que

apenas tienen "vida

social" debido a que

pasan mucho

tiempo con los

videojuegos o

internet. Su manera

de consumir se

adapta a este estilo

de vida.

http://www.lacapital.com.mx/files/news/kidult.jpg
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 https://www.google.com.mx/search?q=ENFOQUES+DE+LA+
ADMINISTRACI%C3%93N&espv=2&biw=1366&bih=662&sourc
e=lnms&tbm=isch&sa=X&ved=0ahUKEwiAxdCY7dXPAhUD2o
MKHRecBTMQ_AUIBigB#tbm=isch&q=clasificacion+del+cons
umidor

 https://www.google.com.mx/search?q=consumidor+por+ti
po+de+compra+planedo&espv=2&biw=1366&bih=662&sourc
e=lnms&tbm=isch&sa=X&ved=0ahUKEwj_jf6h-
NXPAhVH8IMKHQ2iAdsQ_AUIBigB

 https://www.google.com.mx/search?q=consumidor+cazado
r&espv=2&biw=1366&bih=662&source=lnms&tbm=isch&sa=
X&ved=0ahUKEwj6hLj7_9XPAhWsy4MKHd7RCQIQ_AUIBigB#i
mgrc=1weKmAR28oKqaM%3A

 https://www.google.com.mx/search?q=consumidor+cazado
r&espv=2&biw=1366&bih=662&source=lnms&tbm=isch&sa=
X&ved=0ahUKEwj6hLj7_9XPAhWsy4MKHd7RCQIQ_AUIBigB#t
bm=isch&q=les+compran+todo+los+pdres&imgrc=PzDt7nQp
e9bcIM%3A

https://www.google.com.mx/search?q=ENFOQUES+DE+LA+ADMINISTRACI%C3%93N&espv=2&biw=1366&bih=662&source=lnms&tbm=isch&sa=X&ved=0ahUKEwiAxdCY7dXPAhUD2oMKHRecBTMQ_AUIBigB#tbm=isch&q=clasificacion+del+consumidor
https://www.google.com.mx/search?q=consumidor+por+tipo+de+compra+planedo&espv=2&biw=1366&bih=662&source=lnms&tbm=isch&sa=X&ved=0ahUKEwj_jf6h-NXPAhVH8IMKHQ2iAdsQ_AUIBigB


 https://www.google.com.mx/search?q=consumidor+c
azador&espv=2&biw=1366&bih=662&source=lnms&tb
m=isch&sa=X&ved=0ahUKEwj6hLj7_9XPAhWsy4MKHd7
RCQIQ_AUIBigB#tbm=isch&q=consumidor+grinch

 https://www.google.com.mx/search?q=consumidor+c
azador&espv=2&biw=1366&bih=662&source=lnms&tb
m=isch&sa=X&ved=0ahUKEwj6hLj7_9XPAhWsy4MKHd7
RCQIQ_AUIBigB#tbm=isch&q=consumidor+iphon&imgr
c=_

 https://www.google.com.mx/search?q=consumidor+c
azador&espv=2&biw=1366&bih=662&source=lnms&tb
m=isch&sa=X&ved=0ahUKEwj6hLj7_9XPAhWsy4MKHd7
RCQIQ_AUIBigB#tbm=isch&q=consumidor+ps4&imgrc=
xMwHCL9YMMJNXM%3A

 http://fido.palermo.edu/servicios_dyc/proyectograd
uacion/archivos/397.pdf

https://www.google.com.mx/search?q=consumidor+cazador&espv=2&biw=1366&bih=662&source=lnms&tbm=isch&sa=X&ved=0ahUKEwj6hLj7_9XPAhWsy4MKHd7RCQIQ_AUIBigB#tbm=isch&q=consumidor+grinch
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