
Ahora con las entrevistas y el mapa de empatía si que podemos dibujar el viaje
del cliente de una manera más certera que la vez anterior, que solo era para
dibujar nuestras creencias.
Con esta herramienta visualizamos “los puntos de dolor” reales que sufre nuestro
usuario a la hora de adquirir un vino sin ser una persona que entienda en la
materia.
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CUSTOMER JOURNEY MAP. Ejemplo.

1.planea
mentalmente
la cita en casa
de sus suegros

Se está
vistiendo para
ir a la cena.

Le pregunta a
sus amigos
qué hacer.

Comienza a
sentir miedo
escénico.

Retrasa la
decisión de
llevar algo.

3. Va a comprar
vino al super y se
pierde en el línea.

llama a su novia y
ella le dice “no te
preocupes,

cualquier cosa”
“mis padres son

guays”.

Compra un
vino

mediocre.

Aumenta el
miedo

escénico.

No tengo
mucho
dinero.

5. Dice hola y
le da el vino
al suegro.

Presentaciones y
conversación de
“ascensor”.

BUFF, estoy
quedando fatal.

Me siento fuera
de lugar.

CARI, NO ME
DEJES
SOLO.

He traído
tinto y la
cena es de
pescado.

No conozco
el mundo del

vino.

2.Se preocupa y
pide consejo para
causar buena
impresiòn

4 Ante la
duda usa
comodín de
la llamada.

Se rinde y
coge el que
“mejor
pinta”.

6. Espera la
reacción en
silencio y

sobrevivir a esta
noche.
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Lineal.
Etiqueta
botella.
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