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COMUNICACIÓN Y COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR

En este ensayo se hablara de los componentes de la comunicación, ya sean transmisor, receptor, mensaje, medio, retroalimentación, así como el funcionamiento de la comunicación y el marketing en las transmisión de mensajes, para anuncios o publicidad, como se logra una buena comunicación con los consumidores entre otras cosas muy interesantes.

La comunicación es una herramienta fundamental para que los consumidores respondan para lo que se les necesita, es decir si necesitas que compren t producto, entre otras cosas. Esta puede presentarse de muchas maneras, visual, verbal, las dos de una manera combinada o  simbólica. La comunicación puede lograr que los consumidores se porten de manera receptiva, y que se comporten o hagan cosas deseadas.

Los componentes de la comunicación son cuatro, el transmisor, receptor, medio y mensaje, pero la mayoría de comunicadores opina que existe un quinto componente que viene siendo la retroalimentación. A continuación se explica el significado de cada uno de estos componentes.

El transmisor es el que inicia la comunicación, este puede ser formal o informal, el primero es cuando puede estar representada por una organización comercial, el segundo puede ser de un amigo o de cualquiera. El receptor es aquel que recibe el mensaje, existe el público intermediario e involuntario. Un público intermediario puede ser por ejemplo: los vendedores mayoristas o distribuidores. Los receptores involuntarios son con frecuencia públicos importantes como por ejemplo: accionistas, proveedores etc. Aunque existan muchas personas cada una es un receptor individual, porque cada quien interpreta y codifica el mensaje con sus propias percepciones. El medio es el canal de la comunicación el cual puede ser impersonal que es como una comunicación masiva o interpersonal que podría ser una conversación formal entre vendedor y cliente. El mensaje puede ser verbal o no verbal, o combinación de los dos. La retroalimentación es un componente esencial de las comunicaciones. Hacer esto permite que el transmisor refuerce o modifique el mensaje con la finalidad de que el mensaje se entienda correctamente. La comunicación de marketing tiene como propósitos  que el consumidor se percate de la existencia del producto para que lo compre, crear una actitud positiva hacia este. 

Cuando se inicia un mensaje se tiene que tomar en cuanta a quien se le va a mandar este mensaje para después codificarlo de manera que el público al que se le dirige la entienda como se desea. La credibilidad de la fuente depende de cómo haya sido decodificado el mensaje, si la fuente es respeta, será más fácil que sea creíble el mensaje que si la fuente es considerada poco confiable. Hablando de la credibilidad de fuentes son mas creíbles las que no tienen fin de lucro que las que si lo tienen. La credibilidad del portador del mensaje es muy importante, por eso muchas veces se contratan famosos para la publicidad de algún producto, porque para los receptores, esto es mucho mas creíble, que si el iniciador del mensaje lo publicitara. 

Según los estudios sobre el efecto del adormecimiento, se produce al cabo de seis semanas cuando a los consumidores se les olvida primero la fuente del mensaje que del mensaje en si, por lo que se repite una serie de anuncios ara mantener el nivel de persuasión.

El estado de animo en los receptores puede equivales a la incorrecta decodificación de los mensajes, los mensajes pueden obtener mensajes positivos para que el receptor cambie su estado de animo y sea positivo, o puede mandar mensajes negativos y hacer que el receptor actué de igual manera, también se utilizan los mensajes negativos con la finalidad de advertir al consumidor de que si no compra el producto algo malo puede pasarle. Alguna de las barreras que pueden afectar al entendimiento del mensaje son por ejemplo: la percepción selectiva y el ruido psicológico. La percepción selectiva es cuando los consumidores solo ponen atención a los anuncios que son de su interés, el control remoto da la facilidad de pasar por todos los programas de la televisión. El ruido psicológico puede ser como por ejemplo cuando ves la televisión a veces pasan tanto comerciales que no le pones atención a ninguno, o cuando escuchar la radio no siempre la “escuchas” muchas veces solo escuchas el ruido y no pones atención a los mensajes.

Los publicistas hacen una investigación en el que se ve que leen las personas y ven donde podría tener mas eficacia el anuncio de “x” compañía, Ali es cuando la retroalimentación da el chance de saber en que esta mal el mensaje cunado no se entiende y es cuando el patrocinador alerta para que la comunicación se lleve a cabo como se quiere. Esta investigación se le llama prueba de contenido y se puede presentar antes o después de la presentación e los anuncios.

La estrategia de medios es un componente fundamental un plan de comunicaciones, los publicistas recurren a la investigación y a partir de ella desarrollan lo que se le conoce como perfil del consumidor las organizaciones desarrollan perfiles de publico.

El mundo del Internet también ha influido mucho el la publicidad, ya que hasta los medios impresos utilizan la mayoría una pagina Web, para ellos es posible ver cuantas personas entraron a su pagina pero hasta la fecha no se puede saber cuando tiempo estuvieron o si la visita se convirtió en una compra después. Muchos mercadologos han adoptado una estrategia de medios llamada establecimiento de objetivos con precisión, esto es por ejemplo cuando para la suscripción de alguna revista te piden que pongas tus datos y tu perfil demográfico, con el afán de escoger a los que realmente les interesa o les puede ayudar la información, y para que los publicistas tengan un verdadero publico consumista, un ejemplo de esto es  el marketing directo y el correo directo. En la retórica publicitaria y persuasión, los investigadores han estudiado la semántica que es el significado de las palabras y la sintaxis que es la estructura de los enunciados, y han llegado a la conclusión de que los receptores entiendes y se les queda mas tiempo grabado cuando los anuncios escritos tienen una sintaxis sencilla en comparación a los que tienen una sintaxis compleja. 

La teoría del envolvimiento propone que los individuos son mas propensos a realizar un esfuerzo cognitivo para evaluar las ventajas y desventajas de un producto en una situación de compra de alto envolvimiento que cuando se trata de situaciones con bajo envolvimiento.

Los mensajes pueden ser unilaterales o bilaterales, algunos mercadologos destacan solamente lo favorable y muchas veces fingen que la competencia no existe.

La publicidad comparativa es una estrategia de marketing, en donde el mercadologo declara la superioridad de su producto a comparación de los de la competencia. Esta es buena para el posicionamiento de un producto en el mercado. Un ejemplo de la publicidad comparativa son las campañas políticas.

Los efectos del orden son por ejemplo el saber cuando debes de poner tu mensaje o anuncio al final o al principio o en medio, porque se sabe que dependiendo del orden del mensaje pierde o gana receptividad. El primer y último mensaje tienen mayor posibilidad de ser retenidos por los receptores. También una de las cosas que se ha comprobado es que es muy importante la repetición de el anuncio o comercial para el aprendizaje de la marca.

Muchos mercadologos recurren al humorismo, mientras que otros piensan que esto puede hacer que el producto sea ridiculizado. Ahora el sexo en la publicidad es muy utilizado ya que son mas audaces y llaman mucho mas la atención. Según estudios las señas sexuales hacen que el espectador se desvié del mensaje y no lo comprenda del todo.

Yo creo que la comunicación es fundamental en la vida diaria y para cualquier persona, no necesitas ser mercadologo, o diseñador, para entender la importancia de la comunicación en la vida diaria, ya que es una herramienta de uso diario.

Es muy interesante conocer todo lo que hay detrás de un mensaje o un anuncio, todo lo que se tiene que estudiar y contemplar para llegar al resultado final que es observar un comercial televisivo o escuchar uno en la radio, así como espectaculares, carteles entre otros. La comunicaron y la publicidad son de vital importancia para las empresas que venden productos o ofrecen algún servicio, ya que sin la publicidad que hace que la gente lo conozca es muy difícil conocer y llegar a los consumidores.

APÉNDICES

EJEMPLOS DE PUBLICIDAD
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Ejemplo de campañas políticas:
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