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. 2.3 Motivacion.

La motivacion es la fuerza o determinacion
que te impulsa a aprender acciones y a
alcanzar metas especificas. Es aquello interno
o externo, que impulsa a emprender una

accion.

Clasificacion de los motivos/necesidades:

a) Fisiolégicos o psicoldgicos: Los motivos fisiolégicos
se orientan a la satisfaccion de necesidades bioldgicas o
corporales, tales como el hambre o la sed. Los
psicologicos, se centran en la satisfaccion de
necesidades animicas, como el saber, la amistad, etc.

La motivacion afecta directamente a

los

criterios especificos de evaluacion de una
necesidad. Los motivos/necesidades pueden
clasificarse de acuerdo con distintos criterios
contrapuestos o complementarios

b) Primarios o selectivos.

Los motives 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
genéricos o entre establecimientos en los que se venden.

¢) Racionales o emocionales. (4]

Los motivos racionales
caracteristicas observables u objetivas del producto, tales

como el tamafo, el consumo, la duracion, el precio, etc. -:*;{:Cé:}

se asocian generalmente a

los motivos emocionales se relacionan con sensaciones
subjetivas, tales como el confort, el placer o el prestigio que 4 N
se espera que 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 dé cuenta de ello.

e) Positivos o negativos. ﬁ

Los motivos positivos llevan al consumidor a la

consecucion de los

mientras que los negativos lo apartan de las
consecuencias no deseadas.

a) Fisiolégicas.

Son las primeras necesidades que aparecen en

el ser humano, como

vestido y vivienda. Hasta que no estan
Satisfechas en cierta medida, no aparecen las

y restantes necesidades.

objetivos  deseados, N

Tipos de necesidades:

las de alimentacion,
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v b) De seguridad.
$:° - :\ Estas necesidades aparecen una vez que e
o - relativamente satisfechas las anteriores. En nue

o sociedad estas necesidades se traducen en
A trabajo estable, el deseo de una cuenta de ahor

O un patrimonio.

o) De Afiliacién (posesion y amor), 1 %

Una vez cubiertas en cierta medida las necesidades

\ | 1
Jﬂsio[égicas y de seguridad, aparecen las de amor, afecto g w
con los ﬁ |

o posesion. Estos motivos Illevan a relacionarse

demas miembros de la sociedad, a buscar su afecto y a

asociarse o afiliarse con otros.

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.

2.4. Percepcion.

Percibir es: ver, oir, tocar, gustar, oler o

internamente alguna cosa sujeta, objeto,
acontecimiento o relacidn y organizar, interpretar

y derivar significados de la experiencia.

La estimulacion sensorial es auto definitoria:
nuestros sentidos son bombardeados por
estimulos. No podemos atender todos los
estimulos que experimentamos, no podemos
prestarle atencion a toda ella.

Etapa 3: Interpretacion

La etapa de interpretacion es donde damos
sentido a lo que hemos  vivido;
determinamos lo que significa para nosotros.
A partir del modelo de comunicacion,
sabemos como interpretamos la entrada esta
determinada por nuestro campo de
experiencia; aprendemos a ver el mundo.

d) De estima.

sentir

it
&

Etapa 2: Organizacion

/| UDS ANTOLOGIAS 2025.

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.

La percepcién 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.

Etapa 1: Estimulacion Sensorial y Selecciéon <

La organizacion es el proceso de tomar los
estimulos y ponerlo en algin patréon que
podamos reconocer.
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- La percepcion es selectiva

Es decir, se percibe lo que interesa. Un
mismo producto puede ser percibido de
forma distinta por diferentes consumidores,
segun los atributos o caracteristicas de este
que sean de su mayor interés.

Etapas del proceso de percepcion.

v+o La selectividad en el proceso de percepcion

@‘ se manifiesta en cada una de las cuatro

6 etapas del proceso de percepcion

d (exposicion, atenciéon, comprensién y
retencion).

Las personas suelen escoger lo
que quieren oir o ver, se exponen
a los medios de comunicacion
elegidos

La informacién se interpreta también de
modo distinto seglin las creencias y actitudes
% . ‘ y se retiene en la memoria en mayor medida
? 4 la que mas se adecua a las mismas.
L 3 'y
25 Actitudes |

La definiciéon: mas 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”.

& I‘ De ahi que las actitudes hacia las marcas
puedan concebirse como tendencias
aprendidas por los consumidores para
evaluarlas de una forma consistente (favorable
o desfavorablemente).

Dimensiones de la actitud

De este modo, podemos afirmar que la actitud
tiene una dimensién evaluativa, por la que nos
situamos a favor o en contra de algo, y una
dimensién temporal, ya que, aunque pueden
cambiar, muestran una cierta estabilidad.

Caracteristicas que tienen las actitudes.

s Las actitudes se manifiestan respecto de algo, en
relacion con un denominado objeto de actitud. En
marketing, los objetos de actitud son habitualmente
los productos, las marcas, los establecimientos
comerciales y las comunicaciones de marketing.

Las 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 cuanto le gusta o disgusta un objeto al
consumidor.

Las actitudes muestran una determinada intensidad
segun haya sido la seguridad, fuerza o confianza con
la que se ha hecho la evaluacion realizada.
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