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Introduccion

Esta actividad fue elaborada en equipo, se buscan las emociones al momento de adquirir un
producto o servicio, esto ya sea por placer o necesidad, al igual que después de
adquirirlo se busca saber si estos cubrieron la necesidad del cliente y si el producto se
necesita adaptar o modificarse.

El mapeo ayuda a los momentos de mayor impacto de emociones, sean positivos o negativos,

esto permite al fabricante conocer mejor lo que se esta ofreciendo al mercado, nos indica que

no solo se basa en analizar dicha informacion, sino, que para cada empresario o emprendedor
les crea una estrategia que es el entender como el consumidor actia y razona, antes de la
compra y después de esta ultima mencionada.

Las marcas que logran reconocer y responder a las emociones de sus clientes no solo cumplen

con una necesidad basica, sino que construyen confianza.

De esta forma el analizar todas estas experiencias desde la parte emocional permite

acercarnos mas al cliente, y de esta manera crear ese vinculo o fidelidad.






Reflexion

En esta actividad fue bastante interesante siendo que encontramos puntos o conceptos clave
los cuales represan de una mejor manera la experiencia de compra, al igual que hay muchas
empresas como Starbucks que buscan vender buenas experiencias para satisfacer al cliente y

garantizar que este le sea leal a la marca siendo que sus adquisiciones sean mas frecuentes.

En este sentido, las emociones se convierten en el verdadero motor que guia nuestras
elecciones, pues no siempre recordamos lo que adquirimos, pero si la manera en la que nos
hace sentir ciertas emociones. Entender este proceso no solo beneficia a las empresas en su
estrategia, también ayuda al consumidor a ser mas consciente a la hora de la toma de
decisiones y del valor que otorga cada experiencia.

Por ello, reflexionar sobre las emociones en la compra es comprender, que al final, lo que se

adquiere no es Gnicamente un producto o servicio, sino que es un fragmento de conexion con

una marca.
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