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2.3  MOTIVACIÓN

Los motivos conscientes son los que el consumidor

percibe que influyen en su decisión de compra,

mientras que los inconscientes son los que influyen

en la decisión sin que el comprador se dé cuenta de

ello.
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TIPOS:

La motivación es la fuerza o determinación

que te impulsa a emprender aciones Y a

alcanzar metas especificas.es aquello,

interno O externo, que impulsa a emprender

una acción.

A) FISIOLÓGICOS O PSICOLÓGICOS.
Los motivos fisiológicos se orientan a la

satisfaceos de necesidades biológicas O

corporales, tales como el hambre o la sed. Los

psicológicos, por el contra se centrara en la

satisfacción de necesidades anímicas, como el

saber la amistad; etc.

B) PRIMARIOS O SELECTIVOS.
Los motivos primarios dirigen el comportamiento de

compra hacia productos genericos, tales como un

televisor, un automovil, una comida, etc. Los

selectivos complementan a los anteriores y guian la

eleccion entre marcas y modelos de los productos

genericos o entre establecimientos en los que se

venden. 

C) RACIONALES O EMOCIONALES. 
Los motivos racionales se asocian generalmente a

características observables u objetivas del producto,

tales como el tamano, el consumo, la duración, el

precio, etc.

D) CONSCIENTES O INCONSCIENTES.

Los motivos positivos llevan al consumidor a la

consecucion de los objetivos deseados, mientras que

los negativos lo apartan de las consecuencias no

deseadas. 

E) POSITIVOS O NEGATIVOS

http://especificas.es/
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La definición más utilizada en psicologia para definir las

actitudes es aquella que las define como "predisposiciones

aprendidas para responder favorable o desfavorablemente a un

objeto o clase de objetos". De ahí que las actitudes hacia las

marcas puedan concebirse como tendencias aprendidas por

los consumidores para evaluarlas de una forma consistente

2.5 ACTITUDES

 Etapas
ETAPA I: ESTIMULACIÓN SENSORIAL SELECCIÓN

Percibir es ver, oir, tocar, gustar, oler o sentir internamente alguna

cosa sujeta, objeto, acontecimiento relacion y organizar,

interpretar y derivar significados de la experiencia. La percepción

se refiere al modo personal de interpretar y dar sentido a los

estimulos a los que uno se expone. Supone una codificación de

los estímulos recibidos a través de los sentidos.

2.4 PERCEPCIÓN.

Después de percibir los estimulos y organizarlo en

algo reconocible, adjuntamos una etiqueta; la

interpretamos.

La etapa de interpretación es donde damos sentido

a lo que hemos vivido; determinamos lo que

significa para nosotros.

La estimulación sensorial es autodefinitoria: nuestros sentidos son

bombardeados por estímulos. Escuchamos, tocamos, saboreamos,

vemos u olemos algo. Los receptores neurológicos asociados a estos

sentidos son estimulados, y este estímulo corre hacia el cerebro para su

procesamiento. Sin embargo, hay un problema. No podemos atender

todos los estímulos que experimentamos. Dada la gran cantidad de

estimulación sensorial, no podemos prestarle atención a toda ella.

ETAPA 2: ORGANIZACIÓN
Una vez que nuestros sentidos han sido estimulados, pasamos

a la segunda etapa de percepción, organización. La

organización es el proceso de tomar los estímulos y ponerlo en

algún patrón que podamos reconocer.

ETAPA 3: INTERPRETACIÓN


