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4.1 MOTIVACION DEL
CONSUMIDOR.

Los consumidores se esfuerzan consciente y subconscientemente por reducir la
tension que produce la ausencia de algo, mediante un comportamiento que ellos
consideran satisfara sus necesidades. Sigmund Freud sugiere gue 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 gue moldean su comportamiento.

LAS NECESIDADES PUEDEN SER
INNATAS O ADQUIRIDAS:

* a) Las necesidades innatas :son aquellos que
tienen un cardcter fisiologico, enftre ellas se
incluyen las necesidades de alimento, agua, aire,
vestimenta, vivienda y sexo. Resultan indispersables
para mantener la vida biologica y constituyen
motives primarios.

* b) Las necesidades adquiridas :son aquellas que
aprendemos de nuestro ambiente o cultura, entre
ellas se incluyen autcestima, prestigio, afecto,
poder, aprendizaje se derivan de la Interrelacion
con los demds. Se les considera de naturaleza
psicologica, por lo tanto son motivos secundarios.

NECESIDADES HUMANAS

1) Necesidades fisioldgicas: represenian el nivel mas bdsico de|
las necesidades humanas, son indispensables para sostener la vida

, entre ellas se encuentran el alimento, aguao, aire,

g
vivienda, vestido, sexo,

2) Necesidades de seguridad: unc vez gue se satisface el prime
nivel, las necesidades de seguridad y tranguilidad se convierten en
la fuerza que impulsa el comportamiento del individuo, Incluyen
orden, estabilidad, ruting, familiondad y control sobre lo propia
vida y el ambiente.

3) Necesidades sociales: incluye amor, afecto, pertenencia |
oceptocitn. Se safisfocen estableciendo relaciones corn otros
indiyiduos y se busca cordialidad.

4) Necesidad de autoestima: es el nivel que tiene ung
crientacion hacia el interior y el exterior del individue. Hacia el
interior retlejan la necesidaa de autoaceptacion, autoestima, exito,
independencia y satisfaccién personal por un trabajo bien
realizado.

5) Necesidad de autorrealizacidn: es la necesided de un
Individuo por desarrollar su maximo potencial; es decir, llegar o se
todo aguello de lo que es capoz. Estn necasidod se expresa en
distintas formas por diferentes personas.
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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.

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

2) La personalidad es consistente y duvaders, esto nos lleva o no
poder combior ol consumidor, pero si o ajustarlo o los productos que
se le ofrecen tewniendo como base los rasgos distintives de
personalidad.

3) Lo personalidad puede cambiar ante determinados eventos o
circunstancios que la llevan, por ejemplo, o vna madurecién gradual.

XN e

Define o la personalidad como “las caracteristicas
psicologicas internas que determinan y reflejan la
forma en que un individuo responde a su ambiente”,

l CONSUMIDOR
Cada consumidor es un individuo que cuenta con
carvacteristicas internos tales como, cualidades

internas, atributos, rasgos, factores y habitos
caracteristicos que distinguen a una persona de las

demas.

1) Refleja diferencias individuales porque son una
combinacion Unica de factores, no existiendo dos
individuos exactamente iguales.

2) La personalidad es consistente y duradera, lo que
vedunda en contar con una, otra o ambas en toda
nuestra vido.

3) La personalidad puede cambiar en determinadas
circunstancias, Yy para ello los especialistas en
marketing deben estar preparados.

La personalidad suvele asociarse con colores
especificos y determina en gran medida el por qué
los consumidores prefieren una v otra marca.
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TEORIAS DE LA

Personalidad

TEORIA FREUDIANA

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 motivacion y
personalidad del individuo.

Los estudios de Freud descansan en tres sistemas
que experimenta todo individuo y estan
intimamente relacionados: el id, el superego y el
ego.

El superego, 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

El ego es el control consciente del individuo, busca
equilibrar los impulsos que dicta el id con las
restricciones del superege.

TEORIA NEFREUDIANA

Los neofreudianos, opositores a las afirmaciones de Freud, consideraban
que las relaciones sociales son indispensables para la Formacion y el
desarrollo de la personalidad. Alfred Adler creia que los seres 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 s womem d
parte de su rutina diaria.

Karen Horneyll: establecio una clasificacion de las personas con base en A
tres grupos de personalidades:

1) Los individues complacientes son quienes tienden a moverse hacia los
demis (quieren ser amados, protegidos, deseados, aceptados).

2) Los individuos agresivos son quienes se mueven en direccién contraria
a la de otras personas (buscando sobresalir y ganarse la admiracion).

los demas (desean autonomia, confianza en si mismos, autosuficiencia,
individualismo y estar libres de obligaciones).

3] Los individuos independientes son quienes se mueven para alejarse de
i)
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