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ESTUDIO DE LA PERSONALIDAD EN EL MARKETING

AUTOR:

MARJORIE ESTEFANIA CORNEJO CAMPOS

RESUMEN

Se estudian los diferentes conceptos de personalidades que tiene el individuo para un
mayor conocimiento, a través de la revision bibliografica donde se recaba informacion
sobre en el comportamiento del consumidor en el proceso de compra, y estudios de
articulos cientificos que analizan a la personalidad en el marketing por lo tanto los
expertos en marketing tienen que estar en constantes investigaciones que le permita

conocer y adaptar sus estrategias de acuerdo a sus personalidades.

Se realiz6 un analisis de estudio mediante investigaciones bibliograficas de articulos
cientificos, para conocer como influye la personalidad de los individuos en el marketing,
considerando esto se pudo destacar, que actualmente las tendencias y la moda estan en
constantes cambios que permite que el consumidor cambie de sus estilos de vida, su
comportamiento ante la toma de decisiones, analizan una de las diferentes dimensiones
estudiadas de la personalidad, que para conocer el perfil del consumidor hay que
investigarlo aplicando las técnicas de investigacion. Pero finalmente se presenta el
analisis de la personalidad de los individuos en el marketing en diferentes ambitos, con

el respectivo analisis de la revision de articulos cientificos

Palabras claves: personalidad, marketing, comportamiento del consumidor, psicografia



STUDY OF PERSONALITY IN MARKETING

AUTHOR:
MARJORIE ESTEFANIA CORNEJO CAMPOS
ABSTRACT

The different concepts of personalities that the individual has for a greater knowledge are
studied, through the bibliographic review where information is gathered on the behavior
of the consumer in the purchase process, and studies of scientific articles that analyze the
personality in the marketing therefore marketing experts have to be in constant research

that allows you to know and adapt their strategies according to their personalities.

A study analysis was carried out through bibliographic research of scientific articles, in
order to know how the personality of the individuals influences marketing, considering
that it was possible to emphasize that currently trends and fashion are in constant changes
that allows the consumer to change their lifestyles, their behavior in the face of decision-
making, analyze one of the different dimensions studied of the personality, which in order
to know the profile of the consumer, must be investigated by applying research
techniques. But finally the analysis of the personality of individuals in marketing in

different areas is presented, with the respective analysis of the review of scientific articles

Keywords: personality, marketing, consumer behavior, psychography.
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INTRODUCCION

En el marketing el consumidor es el eje principal de todas sus acciones. Las
investigaciones sobre los clientes han demostrado que existe una complejidad en el
analisis del comportamiento de los individuos por ende los mercadologos se centran en
ciertas caracteristicas que faciliten conocer el perfil del cliente, una de ellas es el analisis

de la personalidad del consumidor.

Comprender cada una de las personalidades ayuda a explicar y prever el comportamiento
de los individuos. Los expertos en marketing cada vez profundizan los estudios sobre la
personalidad, ya que influye en las decisiones que toma el individuo, por tal motivo ellos
analizan y adaptan los productos o servicios que quieran poner en el mercado en funciéon
a las necesidades y a la personalidad de cada uno, através de una investigacion cualitativa
y analisis de datos de los mercados para conocer y saber a qué cliente o consumidor se
van a dirigir y para poder realizarlo estudian los comportamientos y rasgos de
personalidades de cada individuo con diferentes metodologias como las exploratorias;
que son las observaciones, entrevistas, cuestionarios para poder guiarse y tener resultados

de lo que se quiere investigar.

Ademas se debe considerar todos los detalles y rasgos del comportamiento del
consumidor en el proceso de compra para poder saber como interviene, piensa y qué

decision toma al adquirir un producto o servicio en los mercados.

Tomando en cuenta que existen variables de segmentacion que pueden analizar a la
personalidad como las segmentacion etnografica y psicografica, que ayudan a obtener
resultados favorables para conocer al individuo. Muchas empresas hoy en dia contratan a
especialistas en mercadotecnia para el respectivo estudio e investigacion del publico al
cual se van a dirigir, ya que sirve de gran ayuda para saber sobre el consumidor, su
comportamiento en las decisiones de compra, sus habitos de compra, sus gustos, sus
preferencias, para sacar un producto o servicio al mercado o en caso de que exista
mejorarlo, por lo tanto el estudio de la personalidad en el marketing ayuda a las empresas
conocer al cliente, mejorar sus niveles de ingresos y a la vez satisfacer las necesidades

requeridas de los consumidores.



El objetivo general

Analizar la influencia de la personalidad de los individuos en el marketing

Objetivos Especificos
= Estudiar los principales conceptos sobre la personalidad de los individuos.
» Recabar informacién del comportamiento del consumidor en el proceso de
compra.
» Investigar estudios anteriores que han analizado la personalidad de los individuos

en el marketing.



DESARROLLO

La investigacion se basa en el estudio de la personalidad en el marketing, utilizando la
metodologia cualitativa donde se realizé una revision bibliografica. Tomando en cuenta
la estructura del contenido del desarrollo que se hizo enfocados en conceptos que
ayudaron a entender la problematica planteada y también permitié encontrar el estado del
tema, el significado, las caracteristicas, las variables que se toman en cuenta para
segmentar a la personalidad, los tipos de personalidades de manera general, y el
comportamiento que tiene el consumidor para tomar decisiones en el proceso de compra,
y por ultimo se realiza un andlisis de estudios de articulos cientificos que se ha investigado

de forma especifica sobre el tema. A continuacion se detalla:

Marketing

El marketing es un conjunto de actividades, que se enfoca en el cliente con la finalidad
de satisfacer las necesidades de los consumidores, claro estd que muchas personas piensan
que el marketing es solo vender o solo publicidad, pero no es asi, va mas alla, el marketing
es un proceso social, que trata de conocer investigar al consumidor para satisfacer las
necesidades y poder adaptarlas de acuerdo a los gustos y preferencia que tiene el

consumidor (Kotler & Armstrong, 2003).

Comportamiento del Consumidor

El comportamiento del consumidor es aquella conducta de los consumidores en todo el
proceso de compra es decir como piensa, como actua ante dicho proceso y como toma
decisiones por lo tanto los mercaddlogos tienen que estudiar el comportamiento de cada

consumidor (Gil, Torres, & Lopez, 2013).

Considerando el analisis del comportamiento del consumidor se puede destacar que es la
clave fundamental para el marketing ya que a través de su estudio, se descubre cuando
una persona o grupo selecciona la compra, usa, o si lo desecha productos, servicios, ideas

o0 experiencias para satisfacer sus necesidades y deseos (Gil, Torres, & Lopez, 2013).

La Caja Negra

La caja negra es un conjunto de caracteristicas de estimulos del comprador donde se
encuentran los procesos de decision de compra que consiste en cinco etapas como la de;

(a) reconocimiento de las necesidades: es decir donde el comprador reconoce un problema



o una necesidad; (b) la busqueda de informacion: en esta etapa se estimula al consumidor
para que busque mas informacion porque muchas veces compran solo por impulso, por
lo tanto los mercadodlogos deben contener informacion que sea de mayor atencion para el
consumidor pueda sentirse satisfecho; (c) la evaluacion de las alternativas: en este proceso
el consumidor usa la informacidn requerida para evaluar marcas alternativas del conjunto
de opiniones; (d) la decision de compra: aqui es la etapa donde el consumidor compra
realmente el producto de acorde a su necesidad, estas caracteristicas les sirven a los
expertos en mercadotecnia para conocer mas al cliente y la motivacién que tuvo para
tomar esta decision y por ultimo el; (e¢) comportamiento post compra: que una vez
comprado el producto, la satisfaccion o la insatisfaccion determinara que se repita la

compra o que por lo contrario no vuelva a comprarlo (Kotler & Armstrong, 2001).

Ademas es importante entender los diferentes factores que afectan el comportamiento del
consumidor, es por ello que existen distintos tipos de factores segun (Kotler & Armstrong,
2001) los identifica como los culturales, sociales, personales y psicologicos, para esta
investigacion se considera los factores de la personalidad y auto concepto que mas se
relacionan con el desarrollo de la personalidad de un individuo, la personalidad: son
caracteristicas psicoldgicas unicas que son muy relevantes a dar respuestas consistentes
y duraderas al entorno individual, se caracteriza por los rasgos como confianza en si
mismo, autoridad, sociabilidad, autonomia, adaptabilidad y agresividad, todos estos
rasgos pueden ser utiles para estudiar el comportamiento de los consumidores respecto a
la seleccion de ciertos productos o servicios y marcas; El auto concepto: se refiere a las
personas que contribuyen a sus identidades y las reflejan es decir compran solo para

apoyar su autoimagen.

El Poder Del Consumidor

Hace muchos afios en el marketing tradicional el consumidor no era tomado en cuenta
por lo que las empresas solo lo que hacian era fabricar sus productos a mayores cantidades
sin importar lo que realmente queria el cliente, pero el nivel de educacion y la informacion
y el avance de la tecnologia ahora los consumidores tienen mas acceso por lo que cada
vez son cambiantes, y son el eje primordial para los mercadologos porque ahora tienen
nuevos estilos de vida, ellos eligen que quieren ver, escuchar y comprar, por esta razon
muchas empresas actualmente se preocupan por los consumidores y estudian su

comportamiento y personalidad de cada uno (Gil, Torres, & Lopez, 2013).
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La personalidad

La personalidad es un conjunto de caracteristicas que tiene la persona es su
comportamiento, en donde muchos psicologos han estudiado y han hecho teorias de la
personalidad, pero la més destacada en esta investigacion es el modelo de (Lussier &
Achua, 2011) que define a la personalidad como la combinacién de rasgos que definieron
el comportamiento de las personas, como también es aquella que influye en la toma de
decisiones, por lo tanto es muy significativo estudiar las personalidades de los individuos

a través de sus dimensiones.

Uno de las cinco grandes dimensiones principales de los rasgos de la personalidad esta:
(a) la extroversion: su comportamiento es sumamente activo es decir aquella persona que
le gusta sobresalir de los demas por ejemplo en alguna reunion, se expresa con facilidad
de palabras; (b) la afabilidad: su comportamiento es facil de tratar ya que es una persona
de caracter gentil, compasiva; (c) los de ajuste: es aquella persona que se caracteriza por
estado emocional es decir por ocasiones estd de buen humor como también en cual
cualquier momento puede estar de mal humor; (d) la escrupulosidad: es una persona que
cuando se propone hacer algo lo logra por su capacidad; (e) apertura a la experiencia: son
aquella personas imaginativas que le gusta conocer y experimentar cosas nuevas. Estos
tipos de personalidades que se pudieron destacar son importantes para estudiar al
individuo. Como también existen muchos autores que han estudiado la personalidad

(Lussier & Achua, 2011).

La personalidad es muy importante para los cientificos y clinicos que ven la obligacion
de estudiarla para saber llevar a la practica diferentes tipos de personalidades (Benitez,

Sanchez, & Serrano, 2015).

La personalidad en el marketing

La personalidad en el marketing es un estudio muy complejo ya que analiza la influencia
de la personalidad en el comportamiento del consumidor y al estudiarla han utilizado
diferentes maneras como la segmentacion de mercados, la eleccion de producto y marca
en funcion a su identidad personal, dentro de la relacion que existe la personalidad en el
marketing estd la psicografia, segmentacion que hacen referencia a mercados
heterogéneos y a las empresas se les resulta un poco complicado llegar a ellos de una

forma tinica , pero dividen a los consumidores en grupos homogéneos y sus estrategias
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las disefian pensando en cada uno de ellos. Al enunciar la psicografia se refirio al
comportamiento del individuo su forma de ser, mientras que la segmentacion hace

referencia a lo ser identificados (Rivas & Grande, 2013).

Dentro de la personalidad en el marketing se analiza el comportamiento del consumidor
ya que es una de las areas que se han centrado mas desde el ambito cientifico debido al
estudio de las necesidades y deseos del consumidor que resulta ser el punto clave para
que las empresas analicen y tengan mejores resultados con sus clientes (Sergueyevna &

Mosher, 2013). .
Segmentacion psicografica

Dentro de la segmentacion psicografica estd la personalidad de los consumidores en
donde analiza emociones y pensamientos del consumidor ante un producto o servicio que
los empresarios quieran ofrecer a los mercados, la segmentacion psicografica utiliza esta
variable de la personalidad para segmentar al consumidor de acuerdo a su rasgo, mediante

pruebas psicoldgicas (Ciribeli & Miquelito, 2014).

Las emociones representan la esencia del ser humano que demuestran en su
comportamiento frente al entorno habitual y frente a los individuos con quienes
interactia, que podrian ser emociones tanto positivas como negativas dependiendo del

resultado de alguna situacion presente (Duque, Garcia, & Hurtado, 2017)

Caracteristicas psicograficas

Dentro de las caracteristicas psicograficas estan los estilos de vida, valores, personalidad
y actitudes, por lo tanto los mercadologos deben segmentar estas caracteristicas para
conocer y saber a qué mercado se va dirigir, ya que cada persona tiene caracteristicas
similares por lo tanto no resulta ser facil la segmentacion pero si se puede obtener

resultados mediante las técnicas de investigacion (Sergueyevna, 2013).

La etnografia

Es muy importante para el estudio de las personalidades porque se realizan
investigaciones exploratorias como la observacion las précticas culturales de los grupos
sociales o comunidades, que permite conocer donde vive, en que trabaja, sus habitos de
compra, toda esta informacion recopilada les resultan a los mercaddlogos para entender

con claridad el perfil del cliente a cual se va dirigir (Navas, 2005).
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Para la realizacion del analisis se detallan los diferentes ejemplos de articulos cientificos

que han estudiado la personalidad y su influencia en el marketing:

Dentro de los blogs de moda y su influencia en el comportamiento del consumidor de
moda estd, la personalidad explica que es un factor fundamental en nuestro entorno
habitual caracterizando por la forma de actuar y pensar basdndose en la manera de
adaptarse a las tendencias que existen hoy en dia, analizando este estudio mencionaron
que las personas demuestran sus actitudes, comportamientos e identidad de forma
superficial, es decir en la apariencia, sus forma de vestir, sus gustos, su estilo de vida que

pueden ser expresados sin limites en los blogs (Martinez & Garcillan, 2016).

La moda es el eje principal para el ser humano a lo largo de la historia que se ha venido
reflejando en los valores de cada momento historico, es aquella que influyen en el arte,
cultura, y aporta sensaciones, placeres y emociones y forma parte del ocio del individuo,
que ayuda a expresar la personalidad, en la forma de sentir y entender la vida, la industria
de la moda representa un activo en la economia global y se ha convertido en un
crecimiento econémico en muchos paises, pero no solo en ese sector, sino también en el
mundo del marketing ya que los expertos tienen que estar al tanto de las nuevas tendencias

de moda para adaptarlas a las personalidades ya que el consumidor cada dia es cambiante

(Castillo, 2018).

En la literatura tomada de este estudio mencionado sobre el consumidor turista no se
encontr6 estudios que comparen los planteamientos tedricos sobre la gestion de la
mercadotecnia en el sector turistico y el comportamiento del consumidor, es por esto que
ellos analizan y aplican estrategias que influyen en la decision del consumidor turista
como por ejemplo realizan promociones, dan un servicio de calidad, brindan una buena
atencion al cliente y luego de estas estrategias que aplicaron tuvieron buenos resultados
que los visitantes siempre dan recomendaciones a sus familiares y amigos. Ellos se

centran en la satisfaccion del visitante (Conde, Amaya, & Gonzalez, 2013).

Para la satisfaccion y toma de decisiones de las actividades turisticas a través del Mobile
marketing consideran que la compra y consumo de productos y servicios turisticos
estudian el comportamiento del turista a través de la actitud, motivacién emocional, por
ello analizaron la actitud de la persona a través de los valores, es decir lo que piensan

sobre las situaciones, productos, marcas, destinos turisticos, la gastronomia en funcion a
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los valores que tiene cada persona, estas actitudes los mercaddlogos tienen que conocer
para realizar estrategias de marketing al lugar turistico y tenga un mayor impacto en el

uso de las aplicaciones moviles, generando la captacion de clientes (Lazaro, 2016)

Este estudio es sobre el marketing verde, que analizaron el perfil del consumidor en este
caso investigan a las personas que tienen apego y que consideran mas la parte ambiental
como por ejemplo en su estilo de vida, la forma de vivir asociada con una conducta
positiva sobre los productos de reciclaje de papel y cristal, hacia la reutilizacion de
envases, es muy importante para las empresas analizar este perfil de clientes porque
debido a su personalidad pueden ver que producto va dirigido para ellos en este caso es
ecoldgico y siempre dando un valor agregado al cliente para que se sienta con mayor

satisfaccion (Escobar, Gil, & Restrepo, 2015).

Para crear un anuncio publicitario de algin producto estudian los efectos cognitivos que
estan relacionados con la parte psicoldgica intelectual, mental o racional de los
individuos, es decir son los procesos mentales que al recibir una informacion y analizarla
puede establecer efectos tanto positivos como negativos ante un anuncio publicitario, o
marca. Entendiendo los efectos cognitivos los expertos deben darse cuenta como su
marca, o anuncio publicitario va aparecer en la pantalla, debe estar bien integrada la marca
con el producto que cause un impacto al consumidor de lo contrario tendré un efecto

negativo (Alvarado, Cavazos, & Charolet, 2014).

Este estudio se trata del comportamiento del consumidor en la disposicion de regalos no
gustados, que analiza la importancia de la entrega de regalos en la vida de las personas en
la sociedad que muchas empresas comerciales han considerado como una mejor opcion
en entregarles a sus clientes, mediante este estudio analizan a las personas como actiian
ante dicho situacion y que era lo que hacian, pero segin los datos obtenidos a través de
una encuesta dio que las personas que no les agrada o no les sirve esos regalos, muchas
veces lo donaban o lo vendian, pero aqui el empresario tiene que ver y analizar qué es lo
que a su cliente le gusta y apegarlo a sus emociones, para que asi el cliente se sienta con

mayor satisfaccion por el regalo que le brinda la empresa (Cruz & Reyes, 2016).

Se analizan a las personas de ambos sexo hombres y mujeres con caracter extrovertido y
caracter neuroticismo en el uso de la privacidad red social Facebook, que dio como

resultado que no existe una relacion significativa entre la gestion de la privacidad, pero
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diferencias significativas de sexo respecto a la privacidad en el perfil de Facebook y las
dos dimensiones de personalidad como la extroversion y neuroticismo, es decir el hecho
de ser una persona extrovertida no significa que guarda relacién con la tendencia de
mostrar su perfil para todo el publico, la extroversion si influye en el comportamiento de
los consumidores de Facebook pero no en la gestion de privacidad, el neuroticismo en
cambio tampoco guarda relacion con la tendencia a la privacidad del perfil, pero
probablemente la preocupacion por el control de la informacion que tienen las personas
con niveles altos de neuroticismo que se reflejan solo en la preferencia por el uso del
muro publicando la cantidad necesaria de informacion en forma de texto (Casado, Oberst,

& Carbonell, 2015).

En la presente investigacion se pudo analizar que autores de dos articulos cientificos como
(Martinez & Garcillan, 2016) y (Castillo, 2018). Consideraron a la moda como influyente
para conocer a la personalidad de los individuos donde ellos investigan actitudes,
comportamientos, estilos de vida, placeres, emociones, por medio de la técnica de
entrevista focus group, observacion, para conocer mas el perfil del cliente y poder aplicar
estrategias de marketing de acuerdo a su personalidad. Donde se relaciona con el tipo de
personalidad considerada por (Lussier & Achua, 2011) apertura a la experiencia: que son
aquellas imaginativas que les gusta conocer y experimentar cosas nuevas, por ende estan
al tanto de las tendencias y moda. Al igual que en el consumidor turista que se basan en
aplicar estrategias que influyen en la decision del consumidor por ejemplo las
promociones, dan un buen servicio, brinda buena atencion de acorde a la cultura del lugar
visitado para que las personas se lleven algin recuerdo, y también se relaciona con las

personas del tipo de personalidad apertura a la experiencia.

El estudio del marketing verde también investigan el perfil del cliente que se van a dirigir
en este caso a personas que tienen apego a la parte ambiental, es decir aquellas que les
guste consumir productos retornables y ese tipo de personas se apega al tipo de
personalidad de Afiable: porque son personas de caracter gentil por lo tanto se las

considera amigables con el medio ambiente.

Dentro del analisis de estudios de los articulos cientificos existen autores que coinciden
con los tipos de personalidad como el autor (Lussier & Achua, 2011) considera la
extroversion como aquella persona abierta que le gusta conocer nuevas cosas, en el cual

coincide con los autores (Casado, Oberst, & Carbonell, 2015). Que toman en cuenta a la
11



extroversion en el analisis de la privacidad en el perfil de Facebook y la definen como
aquella persona sociable que gusta de la tendencia, bisqueda de novedades, emociones.
Como también consideran al neuroticismo como aquella persona que tiene un estado
emocional es decir por ocasiones estad de buen humor como también en cual cualquier

momento puede estar de mal humor, esto se relaciona con los de ajuste del autor (Lussier

& Achua, 2011).

12



CONCLUSION

El estudio ayudo a tener un mayor enfoque para conocer al individuo ya que cada uno
tiene diferentes rasgos de personalidad, sabiendo esto se pudo destacar que si influencia
la personalidad de los individuos en el marketing, por lo tanto algunos autores consideran
que es muy complejo y estudiarla no es facil, pero si existen segmentaciones que pueden

ayudar a tener resultados favorables sobre el perfil del consumidor.

En el andlisis de estudio dio como resultado que para conocer al cliente hay que
investigarlo debido a que cada vez es cambiante ya sea por su estilo de vida, por
influencias de amigos, por cambios de edad, por las tendencias. por su cultura, por lo que
los expertos en marketing tiene que estar en constantes investigaciones que ayuden a
conocer a los individuos, sus habitos de compra, sus gustos, preferencias para que las
empresas tengan mayores beneficios y mantengan a sus clientes de acorde a lo que
necesiten y si cambian de hdbitos de consumo, comportamientos, investigarlo mediante
las técnicas de investigacion, como las entrevistas, observaciones, test psicologicos, que
ayudan a dar resultados favorables, para conocer al individuo y aplicar estrategias de

marketing que estén de acorde a su personalidad.

Ademas el marketing es una rama muy amplia que estudia e investiga al consumidor con
el fin de lograr satisfacer las necesidades, debido a esto existen variables para segmentar
entre ellas estan las etnograficas y las psicograficas que son de gran ayuda para conocer
mas la personalidad de los individuos, La investigaciéon cumple con los objetivos
propuestos porque realizando tubo un mayor enfoque en cuanto a los analisis de estudios

de articulos cientificos que se relacionan con los tipos de personalidades investigadas.
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