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ASPECTOS PARTICULARES
DEL CONSUMIDOR

Motivacidn del consumidor

Los consumidores se esfuerzan consciente y
subconscientemente por reducir la tensién que produce la
ausencia de algo, mediante un comportamiento que ellos
consideran satisfard sus necesidades.

Sigmund Freud sugiere que las decisiones de compra de una
persona son influenciadas por motivos subconscientes que
incluso el consumidor mismo no entiende, supuso que la gente
no es consciente de las verdaderas fuerzas que moldean su
comportamiento.

& ﬁ = Las necesidades pueden ser innatas o adquiridas:
] B
l‘r,’ a) Las necesidades innatas:
For e son aquellas que tienen un caracter fisiolégico, entre ellas se
i / lﬁ?" | incluyen las necesidades de alimento, agua, aire, vestimenta,
— - * vivienda y sexo. Resultan indispensables para mantener la vida
n bioclégica y constituyen motivos primarios.
b) Las necesidades adquiridas:
s son aquellas que aprendemos de nuestro ambiente o cultura,

entre ellas se incluyen autoestima, prestigio, afecto, poder,
aprendizaje se derivan de la interrelacién con los demas. Se les
considera de naturaleza psicolégica, por lo tante son motivos

I‘ secundarios.

Abraham Maslew formulé una jerarquia universal de las
necesidades humanas, identifica cinco niveles bdsicos
clasificando por orden de importancia:

1N idades fisiolégicas:

Representan el nivel mds basico de las necesidades
humanas, son indispensables para sostener la vida
biclédgica, entre ellas se encuentran el alimento, agua, aire,
vivienda, vestido, sexo.

2) Necesidades de seguridad:

Una vez que se satisface el primer nivel, las necesidades de
seguridad y tranquilidad se convierten en la fuerza que
impulsa el comportamiento del individuo, incluyen orden,
estabilidad, rutina, familiaridad y control sobre la propia
vida y el ambiente.

2) Necesidades de seguridad:

Una vez que se satisface el primer nivel, las necesidades de
seguridad y tranquilidad se convierten en la fuerza que
impulsa el comportamiente del individuo, incluyen orden,
estabilidad, rutina, familiaridad y control sobre la propia
vida y el ambiente.

4) N idad de autoestima:

Es el nivel que tiene una crientacién hacia el interior y el
exterior del individuo. Hacia el interior reflejan la necesidad
de autoaceptacidén, autoestima, éxito, independencia y
satisfaccién personal por un trabajo bien realizado. Entre
las necesidades dirigidas al exterior se encuentra el
prestigio, reputacién, status social y reconocimiento de los
demds.

5) Necesidad de autorrealizacién:

Es la necesidad de un individuo por desarrollar su méxime
potencial; es decir, llegar a ser todo aquello de lo que es

capaz. Esta necesidad se expresa en distintas formas por
diferentes personas.
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a) Las necesidades nunca se satisfacen por completo ni de

forma permanente

b) Surgen necesidades nuevas cuando se satisfacen las
anteriores ,para ello existe una jerarquia de las mismas, lo
que impulsa al consumidor a encauzar sus esfuerzos para
satisfacer primero necesidades de nivel inferior.

c) Establecimiento de metas nuevas y mas altas, una vez
que ya ha satisfecho las metas propuestas inicialmente.



Personalidad del consumidor

La personalidad estd formada por las caracteristicas
psicoldgicas internas que determinan y reflejan la forma
en que un individuo responde a su ambiente de
consumo.

Cuando se habla de caracteristicas internas nos
referimos a aquellas cualidades, atributos, rasgos,
factores y hdbitos Unicos que distinguen a una persona
de las demas.

Es por ello que la naturaleza de la personalidad esta
determinada por tres aspectos:

1) El reflejo de diferencias individuales, porque dos
personas pueden tener una sola caracteristica de
personalidad, pero no pueden existir dos individuos
exactamente iguales.

2) La personalidad es consistente y duradera, esto nos
lleva a no poder cambiar al consumidor, pero si a
ajustarlo a los productos que se le ofrecen teniendo
como base los rasgos distintivos de personalidad.

3) La personalidad puede cambiar ante determinados

eventos o circunstancias que la llevan, por ejemplo, a
una maduracién gradual.

las demas.

individuos exactamente iguales

mercaddlogos intentar explicar

de la personalidad.

determinadas circunstancias,
preparados. La alteracion de la

en el consumidor

La personalidad suele asociarse con colores
especificos y determina en gran medida el por qué
los consumidores prefieren una u otra marca.

Los productos y sus marcas son evaluados por los
consumidores estableciendo una congruencia entre
lo que compran y la personalidad que los
caracteriza, asi como con la imagen que tienen de
si mismos.
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3) La personalidad puede cambiar en

para ello los

especialistas en marketing deben estar

personalidad
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Cada consumidor es un individuo que cuenta con
caracteristicas internas tales como, cualidades
internas, atributos, rasgos, factores y habitos
caracteristicos que distinguen a una persona de

La naturaleza de la personalidad cuenta con tres
caracteristicas distintivas que los mercaddlogos
intuitivamente asocian con el cudndo, cémo y qué
compran los consumidores, a saber:

1) Refleja diferencias individuales porque son una

combinacién Unica de factores, no existiendo dos

2) La personalidad es consistente y duradera, lo
que redunda en contar con una, otra o ambas en
toda nuestra vida. Estas cualidades permiten a los

comportamiento de los consumidores en funcion

puede estar determinada por eventos importantes






