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Marca con una X -debajo de una de las opciones aqul
seffaladas-, la conducta observada que consideras muestra tu
COMPETENCIA CONDUCTA OBSERVABLE compafiero de equipo.
ACTITUDINAL
sl A VECES NO
Interactia y expresa de forma oral y/o esquematizada, con X
Proactividad ejemplos, etc., buscando el cdmo, el dénde o el por qué que
prevean situaciones futuras para mejorar las condiciones de vida
propia y la de los demas.
Influye en el equipo motivindonos y dirigiéndonos a trabajar de X
forma integrada, con el objetive de cumplir con calidad cada
Liderazgo actividad solicitada para alcanzar la(s) meta(s) propuestas por el
docente.
Colabora con todos buscando lograr un objetivo comin; X
cumpliendo (responsabilidad) con las actividades de acuerdo a su
Trabajo en equipo rol. Respeta los acuerdos planteados entre el equipo y comunica
inmediatamente cuande surge un contratiempo para cumplir en
tiempo y forma.
Busca opciones para ajustar sus tiempos y posibilidades a las X
Adaptacién necesidades del equipo, acorde a los roles a adoptar en el
cumplimiento de los objetivos
. Se anticipa al mostrar: conocimiento conceptual, sobre el material a X
Autodidacta . - " : "
utilizar y/o aprendizaje de herramientas virtuales para aplicar.
Se maneja bajo un esquema de prioridades y opciones al ajustar sus X
Manejo de estrés tiempos a las actividades a realizar en equipo y se permite escuchar
alos demds para resolver entre todos.
. - Demuestra capacidad reflexiva y autocritica al actuar de forma X
Manejo de conflictos N _
v Salucién de congruente y ef_lcaz ante cualqu_ler tipo de sltuacm‘n que se )
presente; ofreciendo varias opciones en la resolucidn de conflictos o
problemas problemas especificos.
\nnovacién En el trabajo en equipo, muestra curiesidad por aprender y expresa X
propuestas creativas y novedosas la mayor parte del tiempo.
Administracién de Muestra organizacién en sus actividades y recursos didicticos para X
recursos diddcticos y su aprendizaje, pues no pregunta de manera repetitiva sobre el qué
herramientas de y el cémo de una actividad o meta a alcanzar de forma individual o
apoyo en el aprender en equipe.
aaprender.

Firma del coevaluador:

Nota: Formato disefiado por el equipo integrado de docentes trabajando el AOP desde Enero de

2019, bajo la coordinacién de la Dra. Minerva Camacho Javier.
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1 Marca con una X -debai—o de una de las

opciones aqui sefialadas-, la conducta
COMPETENCIA X
ACTITUDINAL CONDUCTA OBSERVABLE observada que consideras muestra tu
compafiero de equipo. N
si A VECES NO |

Interactua y expresa de forma oral y/o |
esquematizada, con ejemplos, etc., buscando
Proactividad el cémo, el dénde o el por qué que prevean X
situaciones futuras para mejorar las
condiciones de vida propia y la de los demas.
Influye en el equipo motivandonos y
dirigiéndonos a trabajar de forma integrada,
Liderazgo con el objetivo de cumplir con calidad cada X
actividad solicitada para alcanzar la(s) meta(s)
propuestas por el docente.

Colabora con todos buscando lograr un
objetivo comun; cumpliendo (responsabilidad)
con las actividades de acuerdo a su rol.
Respeta los acuerdos planteados entre el ﬁ(
equipo y comunica inmediatamente cuando
surge un contratiempo para cumplir en
tiempo y forma.

Busca opciones para ajustar sus tiempos y
posibilidades a las necesidades del equipo, X
acorde a los roles a adoptar en el

cumplimiento de los objetivos.

Se anticipa al mostrar: conocimiento
conceptual, sobre el material a utilizar y/o '
aprendizaje de herramientas virtuales para X
aplicar.

Se maneja bajo un esquema de prioridades y
opciones al ajustar sus tiempos a las X
actividades a realizar en equipo y se permite

Trabajo en
equipo

Adaptacion

Autodidacta

Manejo de
estrés

Nota: Formato disefiado por el equipo integrado de docentes trabajando el AOP desde Enero de
2019, bajo la coordinacion de la Dra. Minerva Camacho Javier.
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escuchar a los demds para resolver entre
todos e ;
Demuestra capacidad reflexiva y autocritica al

Manejo de .
R - actuar de forma congruente y eficaz ante
I x 4 L |
Solucién d\é cualquier tipo de situacion que se presente; 3
ofreciendo varias opciones en la resolucién de

problemas

— S————

_conflictos o problemas especificos.

p
En el trabajo en equipo, muestra curiosidad
Innovacién por aprender y expresa propuestas creativasy \<
novedosas la mayor parte del tiempo.
Administracion | Muestra organizacion en sus actividades y
de recursos recursos didacticos para su aprendizaje, pues
didacticos y no pregunta de manera repetitiva sobre el ><
herramientas | qué y el como de una actividad o meta a
de apoyo en el | alcanzar de forma individual o en equipo.
aprender a
aprender.

Firma del coevaluador: ™=

Nota: Formato disefiado por el equipo integrado de docentes trabajando el AOP desde Enero de
2019, bajo la coordinacién de la Dra. Minerva Camacho Javier.
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Como lo elaboramos:

1. investigamos en conjunto (ingrid y jorge) lo que se requeria en este caso el tema que
fue “Mapeo de emociones en la experiencia de compra”.

2. Enesemismomomento sacamos lo mas importante sobre eltemay lo pusimos en las
diapositivas.

3. Ingrid realizo el diseno de las diapositivasy acomodo la informacién de mejor forma.

4. Jorgerealizo elword con las coevaluacionesy evidencias del trabajo.

Nuestros apuntes:

Queé son los mapas emocionales

o Representaciones visuales del customer journey que incluyen emociones
reales vividas en cada punto de contacto con la marca.

e No solo lo racional o lo que se dice; se incluyen reacciones subjetivas y
fisiolégicas como ansiedad, entusiasmo, confusién, agrado, frustracion, etc.

Por qué son utiles
e Permiten detectar momentos de impacto emocional, positivo o negativo.

e Ayudan a mejorar conversién, engagement y satisfaccién del cliente, al
entender realmente cdmo se vive la experiencia.

Las etapas:

Qué se hace

Etapa
1. Identificacion del Definir claramente elrecorrido del cliente a estudiar; detectar puntos de contacto
customer journey (touchpoints), momentos de decision o friccién.
2. Medicién emocional en Usar herramientas neurocientificas no invasivas: eye-tracking, respuesta galvanica de la piel
tiempo real (GSR), codificacién facial, EEG.

3. Entrevistas y observacion |[Complementar lo fisiolégico con lo subjetivo: qué pensaba, qué esperaba, cémo interpreté lo
cualitativa vivido. Para contextualizar los datos.

4. Construccion del mapa Integrar los datos fisicos y cualitativos; representar los puntos de contacto con la emocién
emocional visual predominante y su intensidad; detectar momentos criticos y oportunidades.
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e No solo mirar lo que hace el consumidor, sino cémo lo vive. Lo
“humano” aporta comprension mas profunda.

Adimen Investigacién S.L. (2025, 26 de junio). ; Cédmo se construyen los mapas emocionales
en experiencias de compra? Adimen. Recuperado de https://www.adimen.es/mapas-
emocionales-experiencia-compra/

Reflexion del equipo
“Mapeo de emociones en la experiencia de compra”:

El mapeo de emociones en la experiencia de compra nos recuerda que los clientes no
son numeros, sino personas que desarrollan emociones con una marca.

Una decision de compra no solo se hace porque si, sino de emociones como:
ansiedad, entusiasmo, confianza o frustracion, que determinan si un cliente vuelve o
se aleja.

Estos mapeos permiten que las empresas miren mas alla de los numeros o ventas,
escuchar al cliente no solo es con palabras.

Al detectar los momentos de tensidon o de gozo, las marcas pueden redisenar
experiencias que no solo vendan, sino que conecten y construyan relaciones
duraderas.


https://www.adimen.es/mapas-emocionales-experiencia-compra/?utm_source=chatgpt.com
https://www.adimen.es/mapas-emocionales-experiencia-compra/?utm_source=chatgpt.com
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Diapositivas

https://www.canva.com/design/DAGzVAw_qg9k/Ccb9mTC8r4uCSU8CIlzey8g/edit?utm_content=
DAGzVAw_g9k&utm_campaign=designshare&utm_medium=link2&utm_source=sharebutton

Comportamiento del consumidor

(Qué son los mapas emocionales %
Representaciones visuales del customer
Jjourney que incluyen emociones reales vividas

en cada punto de contacto con la marca

v
No solo lo racional o lo que se dice; se incluyen reacciones

subjetivas y fisiologicas como ansiedad, entusiasmo,
confusion, agrado, frustracion, etc.

a3


https://www.canva.com/design/DAGzVAw_q9k/Ccb9mTC8r4uCSU8CIzey8g/edit?utm_content=DAGzVAw_q9k&utm_campaign=designshare&utm_medium=link2&utm_source=sharebutton
https://www.canva.com/design/DAGzVAw_q9k/Ccb9mTC8r4uCSU8CIzey8g/edit?utm_content=DAGzVAw_q9k&utm_campaign=designshare&utm_medium=link2&utm_source=sharebutton
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Por qué son itiles

« Permiten detectar momentos de impacto emocional, positivo o negativo.
« Ayudan a mejorar conversion, engagement y satisfaccion del cliente, al
entender realmente como se vive la experiencia.

1. Identificacion del customer journey
C‘h\‘ ’e con’Tr“&eh: eTqPq’ Definir claramente el recorrido del cliente a estudiar;
detectar puntos de contacto (touchpoints),
.
meTode| dgicas

momentos de decision o friccion.

2. Medicion emocional en tiempo real
Usar herramientas neurocientificas no invasivas: eye-
tracking, respuesta galvanica de la piel (GSR),
¢COmo se construyen los mapas emocionales? K codificacion facial, EEG.
El proceso para construir un mapa emocional comprende cuatro etapas fundamentales
3. Entrevistas y observacion cualitativa

Complementar lo fisiologico con lo subjetivo: qué

Identificacion del customer journey Entrevistas y observacién cualitativa pensaba, qué esperaba, como interpreto lo vivido.

« Definir el recorrido del cliente que * Y aqui la investigacion de mercados. .

ekl ety = finsnivmoiinlisiset Para contextualizar los datos.

« Mapear los touchpaints del viaje del comprender of significado subjetvo.

cliente. de esas reacciones.
4, Construccion del mapa emocional visual
Integrar los datos fisicos y cualitativos; representar

Medicidn emocional en tiempo resl Construcciin del maps emocional los puntos de contacto con la emocion predominante

* Aqui es donde entra en juego el
neuramarketing.

+ Se registran reacciones automaticas y
o racionalizadas mientras el cliente

vive la experiencia.

« Con los datos Integrados, se construye
un mapa visual que representa el viaje
emacianal del cllente a lo largo del
recorrido definido.

y su intensidad; detectar momentos criticos y
oportunidades.
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Como se cor\STr‘qc‘en: equa: heTodold?icaS

. 4 descubrimiento

lﬂ, =38

Beneficios de| mapeo de emociones
o B

De+ec+a puntos de dolor en el journey.
Enwenha oportunidades de conexién emocional.

Diseﬁa experiencias que generan confianza y lealtad.

.1
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Reflexion G

El mapeo de emociones en la experiencia de compra;os recuerda que
los clientes no son nimeros, sino personas que desarrollan emociones
con una marca.

Una decision de compra no solo se hace porque si, sino de emociones
como: emociones —ansiedad, entusiasmo, confianza o frustracion—
que determinan si un cliente vuelve o se aleja.

Estos mapeos permiten a las empresas mirar mas alla de los nimeros
y escuchar lo que el cliente no siempre dice con palabras.

Al detectar los momentos de tension o de gozo, las marcas pueden
redisenar experiencias que no solo vendan, sino que conecten y

construyan relaciones duraderas.

nvestigacion S.L. (2025, 26 de junio). ¢§Como se construyen los mapas emocionales en experienci
compra? Adimen. Recuperado de https://www.adimen.es/mapas-emocionales-experienCia-compra



