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Introducción 

“Los consumidores suelen recordar más vívidamente aquellas compras cargadas 

de emociones, positivas o negativas, que terminan influyendo en su lealtad o rechazo 

hacia la marca” (Schiffman & Kanuk, 2010, cap. 15) 

En esta actividad se presentan 3 experiencias de acuerdo a un ranking de 

emociones dentro del suceso de compra, de manera puntual se expresa cada una de 

ellas para así posteriormente representarlo de manera gráfica en un mapa mental con las 

emociones percibidas, finalizando con pequeñas reflexiones basadas en la lectura del 

libro “comportamiento del consumidor, Schiffman & Kanu” del cual nos basamos para 

llevar a cabo la siguiente actividad. 
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Actividad integradora 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 



Conclusiones 

Al realizar esta actividad, nos dimos cuenta de que al adquirir un producto o un 

servicio no solo es de ir y pagar, sino que también está asociada de emociones. Cada una 

de nuestras experiencias que compartimos en equipo analizamos como el marketing 

influyen en lo que sentimos, ya sea a través de publicidad, la atención del personal, las 

promociones o también la marca del producto. 

Lo que observamos en esta actividad es que la actitud de las personas que nos 

atienden puede transformar una compra en una experiencia muy positiva o, por el 

contrario, generar una mala impresión. También coincidimos en que los elementos 

visuales, como el empaque o la decoración del lugar, despiertan nuestra atención. En 

cuanto a los precios y las ofertas, nos llegan a satisfacer cuando cumple con lo que 

esperábamos, pero también nos disgustan si no resultan ser como lo esperábamos. 

Como equipo, llegamos a la conclusión de que al reflexionar sobre nuestras 

emociones que sentimos al realizar una compra, se logra comprender que las decisiones 

no solo se basan en las razones lógicas, sino que también en lo que nos trasmite y 

sentimos en el proceso de la compra. Esta actividad nos enseña a ver el marketing desde 

un punto de vista diferente y darnos cuenta del impacto que tiene en nuestra experiencia 

como consumidor. 
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