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Ciò che le teorie economiche non definiscono è la sfera delle motivazioni che spingono gli individui a compiere; ad occuparsi di questo è la psicologia sperimentale. 
Nella teoria stimolo-risposta, la nozione centrale è quella di motivazione in termini di mobilitazione delle energie, causata da stimoli e pulsioni (drive) di natura fisiologica. Lo stimolo è il punto di partenza attivo delle reazioni dell'organismo, che seguono il principio dell'omeostasi: di fronte ad una pulsione creata da un problema esterno, l'organismo tende a bilanciarla per ristabilire l'equilibrio precedente; ne consegue che lo stato naturale dell'individuo in assenza di stimoli sarebbe l'inattività. 

Il limite di questa teoria è non considerare che cosa generi effettivamente lo stimolo (e quindi la motivazione), occupandosi solamente della riduzione della tensione all'interno dell'organismo.  

La nozione di risveglio tiene conto delle recenti scoperte neuro-fisiologiche, che hanno determinato come il cervello, per essere attivo, non necessita di una eccitazione derivante dall'esterno. Si tratta quindi di un vero e proprio sistema di auto-motivazione del cervello, nel quale allo stato generale della motivazione corrisponde una funzione di risveglio (arousal), ovvero i livelli di comportamento dipenderebbero dal grado di energia organica mobilizzato. Il livello di risveglio si determina attraverso l'attività elettrica, riscontrabile attraverso un encefalogramma.

Gli psicologi hanno teorizzato l'esistenza di un livello ideale di risveglio e stimolazione, ottimale in virtù della sua capacità di provocare un sentimento di comfort e benessere. 
Gli stimoli provocati dalle proprietà più appariscenti dei beni costituiscono un'importante fonte di soddisfazione per gli acquirenti; i beni, dunque, agiscono alla stregua di stimolanti del sistema nervoso, poiché lo stato di bisogno è una componente della psiche umana. 
Le sensazioni di piacere nascono da una variazione del livello di risveglio e si dividono in due categorie: il piacere che risulta dal processo di soddisfazione di un bisogno e dalla riduzione di tensione che esso procura ed il piacere che proviene da fatto stesso di essere stimolati. 

E' importante sottolineare come, secondo la legge del contrasto edonistico, un piacere, perché sia tale, deve essere preceduto da l'insoddisfazione; in pratica, la soddisfazione da assuefazione e un comfort troppo prolungato può arrivare ad escludere del tutto il piacere. A questo fattore è riconducibile il malessere diffuso nelle società opulente ed il fatto che spesso l'individuo ottenga più soddisfazione nel lottare per ottenere un obiettivo che dall'ottenimento dello stesso (e di conseguenza richieda al proprio ambiente sempre nuovi stimoli). 

Il piacere derivante dalla stimolazione ha carattere personale e non conosce saturazioni di sorta, poiché è nella sua stessa natura spostare continuamente avanti i propri traguardi, a differenza di quanto avviene nel meccanismo di omeostasi.

In ultima analisi, la ricerca del piacere è un fattore determinante del comportamento umano ed è una forza motivazionale fondamentale. Gli psicologi descrivono così in sintesi i tre orientamenti motivazionali principali per gli individui:
- la ricerca del comfort, che proviene da due tipi di comportamento, quello che riduce le tensioni per mezzo della soddisfazione dei bisogni omeostatici e quello che lotta contro la noia, grazie agli stimoli esterni (bene negativo)
- la ricerca del piacere, che proviene ugualmente da due fonti: la riduzione delle tensioni e i nuovi stimoli (bene positivo)
- la ricerca dello stimolo, in quanto fine proprio, che non ha altro obiettivo che se stessa e la tensione così suscitata (bene positivo)
Gli studiosi, definendo il benessere come il possedere un bene per soddisfare un bisogno, si sono trovati di fronte al problema di dover identificare e classificare i bisogni degli esseri umani.

Murray classifica i bisogni secondo 4 dimensioni:
- primarî (di origine fisiologica) o secondarî (di origine non fisiologica)
- positivi (se attraggono) o negativi (se respingono)
- manifesti (se conducono ad un comportamento reale) o latenti (se conducono ad un comportamento immaginario)

- coscienti (se conducono ad un'introspezione) o incoscienti (se non conducono ad un'introspezione)

Si distinguono 3 fasi relative allo stato dell'individuo nei confronti del bisogno:

- refrattario, in cui nessuno stimolo è in grado di risvegliare il bisogno

- inducibile, in cui è sopito ma può essere risvegliato

- attivo, in cui il bisogno determina il comportamento

Maslow suddivide invece i bisogni in 5 categorie:

- fisiologici, ovvero quelli provenienti dal nostro corpo e che una volta soddisfatti non influenzano più il comportamento

- di sicurezza, sia fisica sia psicologica

- sociali, ovvero quelli provenienti dalla necessità dell'uomo di vivere in gruppo

- di stima, sia dell'individuo verso se stesso, sia della società verso l'individuo

- di realizzazione, ovvero di superamento dei propri limiti e di crescita interiore

L'ordine di questi bisogni costituisce la gerarchia dei bisogni dell'individuo; secondo Maslow, l'individuo sente la necessità di soddisfare una categoria di bisogni solo dopo aver soddisfatto le precedenti (si trovano all'inizio ed alla fine di questa scala, in pratica, dall'obiettivo della sopravvivenza a quello di dare un senso alle cose).

Un valore è la convinzione durevole del fatto che una specifico comportamento o stile di vita sia preferibile ad altri sul piano personale e sociale. Un sistema di valori è un insieme organizzato di convinzioni durevoli relative a comportamenti o stili di vita.
Sulla base di queste definizioni, Rokeach propone la distinzione tra:

- valori terminali, ovvero gli obiettivi che ci proponiamo di raggiungere

- valori strumentali, ovvero i comportamenti da adottare per raggiungere i valori terminali

Secondo la teoria dei valori di Newman, Gross e Sheth, l'acquisto è un fenomeno pluridimensionale che chiama in causa 5 tipologie di valore:

- funzionale, ovvero la capacità del bene di svolgere il proprio ruolo utilitario e fisico

- sociale, ovvero l'associazione di un bene ad uno o più gruppo sociali

- emozionale, ovvero la capacità del bene di suscitare sentimenti o reazioni affettive

- epistemico, ovvero la capacità del bene di suscitare curiosità o di apportare elementi di novità e di conoscenza

- circostanziale, ovvero risultante da una situazione od un contesto specifico in cui si trova la persona incaricata di decidere 
