
El Mapa de Empatía - II



El Cliente

Identificar a un cliente que representa a 
nuestro segmento 



¿Qué no dice?
¿Qué le importa realmente?

¿Cuáles son sus expectativas?

Tenemos que ponernos en el lugar del cliente



¿Qué es lo que escucha en
su entorno?

¿Qué le dicen sus amigos 
y familia?

¿Quiénes lo influencian?



¿Cuál es su entorno?
¿Qué tipos de oferta encuentra?

¿Qué tipos de problemas enfrenta?



¿Con quién habla?
¿Existe diferencia 

entre lo que dice y piensa?



Medios
Frustraciones

Obstáculos



Deseos
Necesidades

Medida del éxito




