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Aprendizaje y memoria



Objetivos del capitulo

Al terminar de estudiar este capitulo, usted
comprendera por qué:

1. Esimportante que los mercadologos conozcan la forma
en que los consumidores aprenden acerca de productos
Y Servicios.

2. El condicionamiento genera aprendizaje.

3. Las asociaciones con las marcas se generalizan a otros
productos, y esto es algo de suma importancia para los
mercadologos.

4. El condicionamiento clasico y el instrumental son
diferentes, y ambos procesos ayudan a los
consumidores a aprender acerca de los productos.



Objetivos de aprendizaje
(continuacion)

Los consumidores aprenden acerca de los
productos al observar el comportamiento de otros.
El cerebro procesa la informacion sobre las marcas
para retenerlas en la memoria.

Los articulos que asociamos con un producto
especifico influyen en la forma en que lo
recordamos.

Los productos nos ayudan a evocar recuerdos.

Los mercadologos miden nuestros recuerdos sobre
productos y anuncios.



Objetivo de aprendizaje 1

* Esimportante que los
mercadologos conozcan la
forma en que los
consumidores aprenden
acerca de productos y
servicios.
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Teorias de aprendizaje

e |Las teorias conductuales se enfocan en las
conexiones entre un estimulo y una
respuesta.

* Las teorias cognitivas consideran a los
consumidores como individuos que
solucionan problemas, y que aprenden al
observar a otros.



Objetivo de aprendizaje 2

* El condicionamiento genera aprendizaje.

il w -

3-8



Tipos de teorias del aprendizaje del comportamiento

El condicionamiento clasico
ocurre cuando un estimulo ‘
que produce una respuesta
se aparea con otro

estimulo que inicialmente
no generaba una respuesta

por si mismo.

ey

Condicionamiento instrumental

(también, condicionamiento
operante): el individuo aprende
a realizar comportamientos que
generan resultados positivos, y
a evitar aquellos que producen
resultados negativos.
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Condicionamiento clasico

* Componentes del condicionamiento

» Estimulo incondiconado
> Estimulo condicionado
» Respuesta condicionada

* Aspectos del condicionamiento
» Repeticion
» Generalizacion de estimulos
» Discriminacion entre estimulos



Para reflexionar

e ¢Como podria funcionar el condicionamiento

clasico, para un consumidor que visita un sitio
Web de la universidad?



Objetivo de aprendizaje 3

e Las asociaciones con las marcas se generalizan
a otros productos, y esto es algo de suma
importancia para los mercadélogos.

» Repeticion
» Asociaciones condicionadas del producto
» Generalizaciones de estimulos



Aplicaciones de la repeticiéon en el
marketing

La repeticion aumenta el aprendizaje.

Mas exposicion = incremento de la
sensibilizacion hacia la marca.

Cuando la exposicion disminuye, se produce la
extincion.

Sin embargo, la exposicion excesiva conduce al
desgaste publicitario.

» Ejemplo: Cocodrilo Izod en la ropa



Aplicaciones de la generalizacion de estimulos
en el marketing

e Generalizacion del estimulo: tendencia a que
estimulos similares a un estimulo
condicionado evoquen respuestas similares
incondicionadas.

» Familia de marcas

» Extensiones de lineas de producto
» Venta de licencias

» Empaques similares



Para reflexionar

e Algunos anunciantes utilizan canciones
conocidas para promover sus productos. A
menudo, pagan mas por la cancion que por
composiciones originales. ¢ COmo reacciona
usted cuando una de sus canciones favoritas
aparece en un comercial?

e ¢Por qué los anunciantes hacen esto? ¢Como
se relaciona lo anterior con la teoria del
aprendizaje?



Objetivo de aprendizaje 4

* El condicionamiento s
clasico y el instrumental Gl oy crees o oo
son diferentes, y ambos
procesos ayudan a los
consumidores a
aprender acerca de los
productos.

THE TASTIEST SNAG
YOU'VE NEVER TRIED.
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¢ Como funciona el condicionamiento
instrumental?

* Reforzamiento positivo
* Reforzamiento negativo
* Castigo



Figura 3.1 Tipos de reforzamiento

SUCESO

CONDUCTA
POSITIVA

CONDUCTA

CONDUCTA
NEGATIVA

CONDICION APLICADA

REFORZAMIENTO POSITIVO
Efecto: Un suceso positivo
fortalece las respuestas
emitidas antes de gue este
OCUITA.

Proceso de aprendizaje:

El consumidor aprende a
emitir respuestas que

producen resuftados positivos.

CONDICION ELIMINADA

EXTINCION

Efecto: La eliminacidn de un
suceso positivo debilita las
respuestas emitidas antes de
5u aparicidn.

Proceso de aprendizaje.

El consumidor aprende que
la respuesta ya no produce
un resultado positivo.

CASTIGO
Efecto: Un suceso negativo
debilita las respuestas gue
van seguidas por un
resultado negativo.

Proceso de aprendizaje:
El consumidor aprende a
no emitir respuestas gue
producen castigos.

REFORZAMIENTO
MEGATIVD

Efecto: La eliminacidn de un
suceso negativo fortalece las
respuestas que permiten
evitar un resultado negativo.
Proceso de aprendizaje;

El consumidor aprende a
emitir respuestas que le
permiten evitar un resultado
negativo.
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Para reflexionar

e iQué tipo de refuerzo se utiliza cuando las
tiendas ofrecen programas de lealtad?

* Mencione varios ejemplos e identifique el
enfoque de refuerzo que se utiliza.



Objetivo de aprendizaje 5

* Los consumidores aprenden acerca de los productos
al observar el comportamiento de otros.

ATENCION RETENCION ;'*H%';E“;g: MOTIVACION
El consumidor se El consumidor Surge una situacion

El consumidor
enfoca en la — guarda esta — tiene la habilidad — donde la conducta ——

conducta de conducta en : es Util para
un modelo. la memoria. W;ﬁﬂgr la el consumidor.
APRENDIZAJE OBSERVACIONAL

El consumidor adquiere y realiza

la conducta que anteriormente
fue demostrada por el modelo.
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Para reflexionar

 ¢En qué medida usted imita las elecciones de
una celebridad? ¢ Como difieren las
celebridades que abiertamente recomiendan
una marca de quienes tienen una relacion
organica con la marca?



