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DefTinicion
La motivacion es la fuerza o determinacion que

te impulsa a emprender acciones y a alcanzar
metas especificas.

Criterios contrapuestos o
complementarios:

a).__Fisiologicos o _psicoldgicos.  Los  motivos
fisiologicos se orientan a la satisfaccion de
necesidades biologicas o corporales, tales como el
hambre o la sed. Los psicologicos, por el contrario,
se centran en la satisfaccion de necesidades
animicas, como el saber, la amistad,

b)_Primarios o selectivos. Los motivos primarios
dirigen el comportamiento de compra hacia
productos genericos.

Los selectivos complementan a los anteriores y
guian la eleccion entre marcas y modelos de los
productos genéricos o entre establecimientos en
los que se venden.

¢)__Racionales o emocionales. Los motivos
racionales  se  asocian &  caracteristicas
observables u objetivas del producto, como el
tamano, el consumo, la duracion, el precio. Los

motivos emocionales se  relacionan  con
sensaciones subjetivas, tales como el confort,
el placer o el prestigio gue se espera gue se
deriven del bien o servicio adquirido.

d]__Conscientes o inconscientes. los motivos
conscientes son los que el consumidor percibe
que influyen en su decision de compra, mientras
que los inconscientes son los que influyen en la
decision sin que el comprador se de cuenta de
ello.

e)_Positivos o negaltivos. Los motivos positivos
llevan al consumidor a la consecucion de los
objetivos deseados, mientras que los negativos lo -~ ~
apartan de las consecuencias no deseadas. gt




STIPOS DE

NECESIDADES

b) De seguridad.

Estas necesidades aparecen una vez que estan
relativamente satisfechas las anteriores.
En nuestra sociedad estas necesidades se traducen

en un trabajo estable, el deseo de una cuenta de
ahorros o un patrimonio o de seguros de diversa
indole (gastos médicos, accidentes, invalidez. vida,
etc.].

d) De estima

Como afirma Maslow, todas las personas normales
tienen necesidad o deseo de una evaluacion
estable, firmemente basada, y alta, de su
personalidad; necesitan de auto respeto y auto
precio, y del aprecio de los otros.

Una vez cubiertas
necesidades fisiologicas y de seguridad, aparecen
las de amor, afecto o posesion.

a) Fisiologicas
Son las primeras necesidades gue aparecen en el ser
humano, como las de alimentacion, vestido y vivienda.

c) De Afiliacién (posesién y amor).

en cierta medida las

e) De autorrealizacion

Suponen la realizacion integral del potencial
propio. Es decir, llegar a ser lo que se puede ser,
para estar en paz consigo mismo
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ACTITUDES

Definicién

La definicidn rmas utilizada en psicoloals
para definir las actitudes es aquella gue
las define como ‘“predisposiciones
aprendidas para responder faverable o
desfavorablemente a un chjeto o clase
de objetos”.

Caracteristicas

+ Las actitudes e manifiestan respecto de algo, en
relacidn con un denominada objeta de actitud.

elas actitudes tienen direccion. por cuanto el sujeto
se ubica a favor o en contra de algo.

+ Se experimentan en un determinado grado. Si
representamos la actitud en un continuo, podremos
medir cudnto le gusta o disgusta un objeto al
consumidaor,

*« Las actitudes muestran una determinada
intensidad seguin haya sido la seguridad, fuerza o
confianza con la que se ha hecho la evaluacion

realizada.
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Importancia

La importancia de las actitudes en comportamiento
del consumidor se debe, en parte, a que se asume
que son buenos predictores de la intencion de
compra y, en determinadas circunstancias, de la
elaccion de compra, siempre gue el intervalo de
tiempo que media entre esa intencion y la conducta

Sea corlo

B

dCébmo se aprenden
las actitudes?

Cabe sefalar, ademas, que las actitudes se aprenden y se
desarrollan con el tiempo bajo la influencia de multiples
factores como la informacidn, la experiencia o la
personalidad del sujeto.

Las actitudes se desarrcllan a partir de un vinculo entre la
informacion gue se posea de la marca (objetiva o
subjetiva). la evaluacidn de esa informacidn y la conducta
gue se manifieste como consecuencia de lo anterior.

6n de mercados




