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4.1 MOTIVACION DEL CONSUMIDOR
Los consumidores se esfuerzan )
consciente y subconscientemente por ,"".Ob dill
reducir la tensién que produce la ‘t
ausencia de algo, mediante un :‘*‘“
comportamiento que ellos consideran &=
satisfard sus necesidades.

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.

LAS NECESIDADES PUEDEN SER
INNATAS O ADQUIRIDAS:

A) LAS NECESIDADES B) LAS
INNATAS
son aquellas que tienen un cardcter

fisioldgico, entre ellas se incluyen las
necesidades de alimento, agua, aire,
vestimenta, vivienda y sexo. Resulta
indispensables para mantener la vi
biolégica y constituyen motivos
primarios.
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representan el nivel mas basico de las .-
. 5 5 MECESIDADES
necesidades humanas, son indispensables FISIOLOGICAS
. . . . {SALUD)
para sostener la vida bioldgica, 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.

3) Necesidades sociales: incluye amor,

:llmmrmigmauu ‘ Fad
afecto, pertenencia y aceptacion. Se Ll:;;fgades L,
satisfacen estableciendo relaciones con S '¥
otros individuos y se busca cordialidad.

de pareja

Dosarolo potercial
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Frampaluciim e pighkrm Grupos die

. ¥ amigosy
=% h'-:sprc".-:- confianza, puteestima / % sociales
r PAGrasGndimEntd j | ¥
'-._;, Ariead pdl, A, W el Sl

Sagundad Hsiza, de sk, da
ompieo_familar, de propiedad

Alivanibacide, respirncide,
descansa, reprodoccidn
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es el nivel que tiene una orientacién hacia el

interior y el exterior del individuo. Hacia el interior

reflejan la necesidad de autoaceptacion,
autoestima, éxito, independencia y satisfaccion
personal por un trabajo bien realizado. Entre las
necesidades dirigidas al exterior se encuentra el
prestigio, reputacion, status social y
reconocimiento de los demas.

es la necesidad de un individuo por
desarrollar su maximo potencial; es decir,

llegar a ser todo aquello de lo que es capaz.

Esta necesidad se expresa en distintas
formas por diferentes personas.

4.2 PERSONALIDAD DEL

CONSUMIDOR

La personalidad esta 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 habitos tnicos
que distinguen a una persona de las demas.

porque dos personas pueden tener una sola

caracteristica de personalidad, pero no
pueden existir dos individuos exactamente
iguales.

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.

, por ejemplo, a una maduracién gradual.
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~ =

o

Fisica Mental

Espiritual Social
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“las caracteristicas psicoldgicas internas que determinan y
reflejan la forma en que un individuo responde a su
ambiente”.

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 las demas.

cuenta con tres caracteristicas distintivas
que los mercaddlogos intuitivamente
asocian con el cuando, cémo y qué compran
los consumidores, a saber:

1) REFLEJA DIFERENCIAS
INDIVIDUALES PORQUE SON UNA
COMBINACION UNICA DE FACTORES

no existiendo dos individuos
exactamente iguales.

2) LA PERSONALIDAD ES CONSISTENTE ¥
DURADERA, LO QUE REDUNDA EN CONTAR
CON UNA, OTRA O AMBAS EN TODA
NUESTRA VIDA.

Estas cualidades permiten a los mercadélogos intentar =

explicar o predecir el comportamiento de los consumidores en
funcién de la personalidad, y dirigir los esfuerzos publicitarios
con base en el rasgo en comun de personalidad‘que tiene su
segmento.

La alteracion de la personalidad puede estar determinada por
eventos importantes en el consumidor, como el tomar la
decision de casarse o mudarse a otro Estado; o bien por la
maduracién gradual que todo ser humano tiene, no es lo
mismo tener tres afios de edad e indagar todo, que tener
doce y avergonzarse en todo momento.

Sigmund Freud, con la teoria psicoanalitica de la
personalidad, aporta elementos valiosos al estudio de
la personalidad; se construye sobre la premisa de que
las necesidades o los impulsos inconscientes son el
fundamento mismo de la motivacién y personalidad del
individuo.

son los impulsos irreflexivos y primitivos, para los
cuales el individuo busca satisfacciéon inmediata, sin
fijarse en los medios de los que se valdrd para la
satisfaccion.

se conceptualiza como la expresion
interna del individuo respecto de la moral y los cédigos
éticos de conducta de la sociedad. Su funcién consiste
en vigilar que el individuo satisfaga sus necesidades en
formas socialmente aceptables, es una especie de freno
ante lo que el id exige.

es el control consciente del individuo, busca
equilibrar los impulsos que dicta el id con las
restricciones del superego.
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TEORIA NEOFREUDIANA S ——— f
Los neofreudianos, opositores a las afirmaciones de
Freud, consideraban que las relaciones sociales son A
indispensables para la formacién y el desarrollo de la ' -
personalidad. Alfred Adler creia que los seres bl
humanos intentan alcanzar diversas metas racionales
que él denominé estilo de vida y que no es otra cosa
que las actividades que realiza un individuo como
parte de su rutina diaria.
KAREN HORNEY1ll ESTABLECILO UNA
CLASIFICACION DE LAS PERSONAS
CON BASE EN TRES GRUPOS/DE J
PERSONALIDADES: sl @ :
1) Los individuos complacientes son quienes = Bl S gl
tienden a moverse hacia los demas (quieren
ser amados, protegidos, deseados, -
aceptados). _
2) Los individuos agresivos son quienes se - Oggr
mueven en direccion contraria a la de otras N
personas (buscando sobresalir y ganarse la & '_ ;
admiracion). NS
3) Los individuos independientes son g | _
mueven para alejarse de los demas (c -
autonomia, confianza en si mismos, - g —
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autosuficiencia, individualismo y esta
obligaciones).
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