* ¢, Qué entiende Ud. por Psicologia?
R. Psicologia es la ciencia de la conducta y de los procesos mentales.

» Explique la teoria motivacional de Maslow y de un ejemplo de un producto o un servicio que apele a una
esas necesidades.

R. Esta teoria motivacional explica que las necesidades que determinan las motivaciones tienen un jerarqu
de prioridad. Consta de un diagrama llamado la piramide de Maslow, alli muestra los cinco niveles existente
y expligue que no se puede avanzar a otro nivel sin haber satisfecho el anterior por ser mas basico.
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Un ejemplo de un producto o servicio que apele a una de estas necesidades seria el servicio de instalacion
sistemas de alarmas. Este servicio utiliza la necesidad del segundo nivel para motivar a sus clientes: La
necesidad de proteccion y seguridad. Asi mismo las empresas de alimentos utilizan el primer nivel para
motivar a sus clientes: Necesidades fisioldgicas.

» Explique como la naturaleza biopsicosocial del individuo influye en la conducta de los individuos. Detalle
gue comprende cada uno de los componentes.

R. Existen tres componentes que dirigen la conducta que son:
» El componente Bioldgico
» El componente Psicoldgico

» El componente Social.

a. El componente bioldgico influye en la conducta del individuo de manera casi inadvertida con dos sistema
importantes que la coordinan e integran:

El Sistema Endocrino: El sistema formado por glandulas que segregan mensajes quimicos hacia la corrient
sanguinea. Y

El Sistema Nervioso: El cual envia mensajes a todo el cuerpo en forma de impulsos nerviosos.

b. El componente psicologico influye en la conducta del individuo por medio de tres maneras:



» Aprendizaje: Conductismo, cognoscitivo, Aprendizaje Social.
* Memoria: Corto y Largo Plazo
» Cognicion o Pensamiento: formas de manipular la informacién depositada en el cerebro.

c. El componente social influye en la conducta del individuo por medio de las percepciones sociales:

+ Efecto de Primacia

¢ Estereotipos

¢ Teorias de la Atribucion

+ Influencia Social

4+ Conformismo

¢+ Condescendencia

¢ Los Grupos

¢ Actitudes: Prejuicio y Discriminacion.

4. ; Qué sistema afecta el aprendizaje y la conducta emocional?

R. El Sistema Limbico: Contiene fibras nerviosas que lo conectan a la corteza cerebral y al tallo cerebral. S
cree que afecta o controla el aprendizaje y la conducta emocional.

5. Explique el impacto de la genética en la conducta humana.
R.
« La transmision de rasgos de una generaciéon a otra
¢ Los efectos de la herencia pueden no aparecer de inmediato o por completo.

Los procesos psicolégicos estan influidos por los genes, algunos rasgos estudiados son las caracteristicas
sexuales, las capacidades mentales y las enfermedades mentales.

En el momento en que un espermatozoide se une a un Gvulo se crea la primer célula de una nueva vida. Ei
nucleo de la célula hay una serie de mensajes quimicamente codificados, los genes, que contribuiran a reg
desarrollo y el funcionamiento del cuerpo del individuo. Estos genes también influyen en el funcionamiento

del sistema nervioso del nuevo se u en el sistema endocrino, los cuales a su vez influyen en la forma en qu
tienden a pensar y a obrar.

6. Explique como los procesos psicologicos influyen en la conducta.

R. Los procesos psicoldgicos son el Aprendizaje, Memoria, Cognicion, Sensacién—Percepcion,
Emocion—-Motivacion.

Estos procesos influyen en la conducta de una manera importante. Se pudiera decir que son la guia de la
conducta pues representan la personalidad del individuo y de ellos definimos nuestras acciones.

7. Defina aprendizaje y su relacién con la publicidad.

R. Aprendizaje es el proceso en que la experiencia o la practica pueden producir un cambio relativamente
permanente en la conducta o el potencial de conducta.

Su relacion con la publicidad consiste en que mediante un condicionamiento ya sea clasico u operante, la
publicidad ensefia a los consumidores una manera de comprar y a caer en promociones, anuncios, entre of



Por ejemplo, en anuncios de baratillo, el cliente aprende que le conviene comprar por que le va a salir mas
barato.

8. Explique la diferencia entre Condicionamiento Clasico y Operante.
R.

¢ Condicionamiento Clasico (o Pavloviano): Tipo de aprendizaje en que una respuesta
producida naturalmente por un estimulo llega a ser provocada por otro estimulo antes neutre

¢ Condicionamiento Operante (o Instrumental): Tipo de aprendizaje en que las conductas se
emiten (en presencia de estimulos especificos) para obtener recompensas o evitar castigos.

En el condicionamiento clasico transferimos las reacciones a otros estimulos que en condiciones normales
la causaria. El condicionamiento clasico es pasivo. La conducta es provocada por el estimulo incondicionac

En el condicionamiento operante son conductas aprendidas con el fin de operar sobre el ambiente para log
algo deseado o evitar algo desagradable; no son reflejos automaticos desencadenados por estimulos de
relevancia bioldgica.

9. Explique que es el reforzamiento y su relacién con la adquisicién de conductas.

R. Reforzamiento es un elemento del condicionamiento operante. Se define como: las consecuencias que
aumentan la probabilidad de que una conducta se repita.

Existen dos tipos de reforzamientos: reforzamiento negativo y reforzamiento positivo.

Su relacion con la adquisicion de conductas es sencilla, como la misma palabra lo dice.. reforzar... puede
funcionar como motivos para forzar o adquirir una conducta especifica.

10. Describa las teorias motivacionales que Ud. conoce.
R.

» Teoria Motivacional de Maslow: Es la teoria jerarquica de las necesidades. A un individuo le motiva mas
cumplir con las necesidades primarias antes que las de grados mas altos en el escalén.

» Teoria Cognitiva: Explican la motivacién centrdndose en el papel que desempefian los pensamientos, las
expectativas y la comprensiéon del mundo.

» Teoria de los Incentivos: Las recompensas operan como un fuerte motivador de conductas, lo que implic:
gue no siempre nuestro comportamiento esta motivado por la satisfaccion de necesidades, sino en base
estimulos externos, sin embargo se cree que las pulsiones y los incentivos se combinan para motivar la
conducta.

» Teoria del Proceso de Oposicion el Yin y el Yan: Sostiene que el individuo presenta una conducta dirigidz
por un estimulo y que posteriormente es motivada por el estimulo opuesto.

» Teoria de la Excitacién, busqueda de la estimulacién: El comportamiento esta motivado por la conservaci
0 el aumento de la excitacion, en ese sentido la ley de Yarkes Dodson que sefiala que a tareas mas
complejas que requieren mayor nimero de procesos se necesita menos grados de excitacion

11. Seleccione un producto y servicio y analice que teorias de aprendizajes motivacionales se valen para
promover la compra.

R. Asumo que las teorias de aprendizaje motivacionales se refieren al condicionamiento clasico y al
acondicionamiento operante.



Un producto: Pasta de Diente. Para promoverlo se utiliza el condicionamiento operante. El condicionamient
operante es el que se utiliza para ensefiar a operar en el ambiente y su motivacion incondicionada o su
reforzamiento es el cuidado de los dientes.

12 .Explique en que consiste el aprendizaje vicario por observacion.

R. Se refiere al aprendizaje que se adquiere al observar la conducta de otra persona. Aprendemos viendo &
modelo realizar una accién y luego tratando de imitarla correctamente.

13. Explique las estructuras y niveles sustentadas por la teoria psicoanalitica( conciente, preconciente,
inconsciente) (yo, super yo, Id)

R.

En la teoria psicodinamica de Sigmund Freud se utilizan tres estructuras para tratar de comprender la
personalidad: Yo, Super Yo y el Id.

El ID es la parte animal e instintiva de nuestra personalidad que busca satisfacer necesidades y esta regide
el principio del placer.

El Super Yo es aquella estructura que se basa en el ego ideal. Se rige en lo que quisiéramos ser y vela por
nuestra imagen ante la sociedad, la ética y la moral.

El Yo es la estructura que alterna y hace el balance entre las dos estructuras anteriores. Esta basada en el
principio de la realidad y es la que busca un balance para poder complacer las dos estructuras anteriores. ¢
puede definir como una estructura racional.

Estas tres estructuras actlan en tres niveles: Inconsciente, preconciente y conciente.

El nivel inconsciente es aquel que contiene datos de nuestra personalidad que desconocemas, no siempre
razonal.

El nivel preconciente es aquel que encierra datos que podemos recordar y que a veces se presentan confu
El nivel conciente es el nivel de estado de alerta, al que podemos recurrir con facilidad.

14. Explique el proceso de socializacion de acuerdo a la teoria de Freud.

R. La Socializacién es el proceso por el cual los nifios aprenden las conductas y las actitudes apropiadas a
familia y a su cultura. De acuerdo con la teoria de Freud en este proceso se crean fijaciones e impulsos
sexuales en cada etapa. (Ejemplo: lo que es el complejo de Edipo y el complejo de Electra, en el que el nifi
siente atraccion hacia su madre y celos de su padre, o al contrario en caso de ser una nifia.)

15. Defina motivacién y porqué es importante para la publicidad.

R. La motivacion es el conjunto de necesidades o deseos internos especificos que activan a un organismo
dirigen su comportamiento a una meta.

La importancia de la motivacién para la publicidad se basa en que un anuncio comercial que contenga la
motivacién perfecta para que el cliente vaya y compre el producto sera un éxito para la empresa.
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