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Introduccion

En el ambito del comportamiento del consumidor, los deseos
representan una fuerza fundamental que impulsa las decisiones de
compra y define la relacion entre las personas y las marcas. Mas alla
de las necesidades basicas, los consumidores buscan satisfacer
aspiraciones que reflejan comodidad, emociones o identidad social. En
este contexto, el marketing desempena un papel clave al identificar y
activar diferentes tipos de deseos funcionales, emocionales y
simbdlicos mediante estrategias disefiadas para conectar de manera
significativa con el publico objetivo.

Este trabajo analiza cdmo las empresas logran influir en nuestras
elecciones a través de distintas tacticas de persuasion y
posicionamiento, mostrando que detras de cada producto existe un
mensaje que busca despertar en el consumidor no solo una

necesidad, sino también un deseo que lo motive a actuar.



Desarrollo

Isaac:
Producto: Micréfono de condensador
¢ Qué representa? Comodidad

Tipo de deseo: Funcional

Shaila:
Producto: Artbook de mi serie favorita.
¢Qué representa? Pertenencia en grupo

Tipo de deseo: Emocional

Haydé:
Producto: Chaqueta de una serie de television
¢ Qué representa? Pertenencia a un grupo

Tipo de deseo: Simbdlico
Andy:
Producto: Refrigerador inteligente.

¢ Qué representa? Comodidad

Tipo de deseo: Funcional.

Investigacién

Tipos de deseos



El marketing contemporaneo identifica tres tipos principales de deseos: funcional,
emocional y simbdlico, cada uno de los cuales demanda estrategias especificas

para su activacién efectiva.

El deseo funcional se vincula con la utilidad practica del producto o servicio. Para
activarlo, las estrategias de marketing resaltan caracteristicas técnicas, beneficios
claros y soluciones a problemas concretos, usando demostraciones, informacién
precisa y pruebas tangibles de efectividad (UNILA, 2025; Rufusocial, 2024).

El deseo emocional apela a los sentimientos y emociones del consumidor,
buscando generar vinculos afectivos duraderos. Las tacticas incluyen el
storytelling que narra historias con valores compartidos, experiencias
multisensoriales, y mensajes que evocan alegria, nostalgia o seguridad. La
empatia y autenticidad son centrales para fortalecer la relacién marca-cliente
(MailerLite, 2025; UNILA, 2025).

El deseo simbdlico se orienta a la identidad social y estatus que el consumidor
desea proyectar. Estrategias como el branding aspiracional, el uso de
influenciadores y comunidades de marca exclusivas refuerzan la percepcién de
prestigio y pertenencia, apoyando la diferenciacién del producto en mercados

competitivos (MailerLite, 2025).

Estrategias de marketing que influyeron

e Desarrollar deseos: Se utilizan campanas de branding que apelen a las
emociones para dirigir los deseos de los consumidores hacia el producto que
se quiere vender, de esta forma generando un sentido de conexion y

pertenencia (Rufusocial, 2024).



e Marketing de influencia: Se centra en las opiniones y resefas dadas por
terceros, pueden ser amigos, familia, companeros de trabajo; sin embargo,
en la actualidad, se hace uso de esta influencia a través de los influencers o
creadores de contenido, o incluso de resefas de las paginas online (Zendesk,
2024)

e Personalizacién: Adaptar la comunicacion y atencion al cliente segun
preferencias individuales incrementa la percepcion del valor y deseo,
generando mayor repeticion de compra (Zendesk, 2024).

e Creador de aspiraciones: Posicionar el producto como simbolo de estatus,
identidad o estilo de vida para que el consumidor lo desee por lo que
representa, no solo por su funcion basica (UNILA, 2025).

e Facilitar la accién: Simplificar el proceso de compra y ofrecer incentivos
como descuentos o0 promociones para transformar el deseo en demanda
efectiva (Rufusocial, 2024).

En conjunto, estas estrategias permiten transformar necesidades y motivaciones
psicologicas en decisiones de compra, creando conexiones significativas y lealtad
hacia las marcas en un entorno dinamico y digitalizado (Rufusocial, 2024; UNILA,
2025).
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