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2.3 MOTIVACION v

La motivacién es la fuerza o determinacion ‘E '( ﬂ(
que te impulsa a emprender aciones Y a

alcanzar metas especificas.es aquello,

interno O externo, que impulsa a emprender t

una accion.

v

TIPOS:
A) FISIOLOGICOS O PSICOLOGICOS.

° _— Los motivos fisiolégicos se orientan a la
satisfaceos de necesidades biolégicas O
corporales, tales como el hambre o la sed. Los
psicolégicos, por el contra se centrara en la
satisfaccion de necesidades animicas, 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.
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C) RACIONALES O EMOCIONALES.

L] : : :
° Los motivos racionales se asocian generalmente a
o A caracteristicas observables u objetivas del producto,
o tales como el tamano, el consumo, la duracion, el

precio, etc.

D) CONSCIENTES O INCONSCIENTES.

Los motivos conscientes son los que el consumidor
percibe que influyen en su decision de compraq,
mientras que los inconscientes son los que influyen
en la decision sin que el comprador se dé cuenta de
ello.

¢ 5

Conscighte e in

E) POSITIVOS O NEGATIVOS

Los motivos positivos llevan al consumidor a la
consecucion de los objetivos deseados, mientras que
los negativos lo apartan de las consecuencias no

‘ deseadas.
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CONTINUACCION
2.4 PERCEPCION.

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 percepcion
se refiere al modo personal de interpretar y dar sentido a los
estimulos a los que uno se expone. Supone una codificacion de
los estimulos recibidos a través de los sentidos.

Etapas

ETAPA I: ESTIMULACION SENSORIAL SELECCION

La estimulacion sensorial es autodefinitoria: nuestros senfidos son
bombardeados por estimulos. Escuchamos, focamos, saboreamos,
vemos u olemos algo. Los receptores neurolégicos asociados a estos
sentidos son estimulados, y este estimulo corre hacia el cerebro para su
procesamiento. Sin embargo, hay un problema. No podemos atender
todos los estimulos que experimentamos. Dada la gran cantfidad de

estimulacion sensorial, no podemos prestarle atencion a toda ella.
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ETAPA 2: ORGANIZACION
Una vez que nuestros sentidos han sido estimulados, pasamos v
a la segunda etapa de percepcion, organizacion. La p 4 J\ R ,,,__!:; PN
organizacion es el proceso de tomar los estimulos y ponerlo en 5'4_’""" = ;‘:—‘E * o
. . . 8 . o
algun patrén que podamos reconocer. @-v T o

ETAPA 3: INTERPRETACION

interpretamos.

(o) significa para nosotros.

2.5 ACTITUDES

La definicion mdas 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 ahi que las actitudes hacia las
marcas puedan concebirse como tendencias aprendidas por
los consumidores para evaluarlas de una forma consistente

Después de percibir los estimulos y organizarlo en
algo reconocible, adjuntamos una efiqueta; la

La etapa de interpretacion es donde damos sentido
a lo que hemos vivido; determinamos lo que




