Ejercicio practico: Mapa de Empatia del Cliente Inmobiliario

@ Objetivo del ejercicio

Reconocer los patrones comunes entre tus clientes compradores y vendedores para
adaptar la experiencia que ofreces, desde una perspectiva estratégica de Customer
Experience.

"4 Paso 1: Clasificacion de perfiles (Cliente Comprador y Cliente
Vendedor)

Instrucciones:

1. Revisa tus ultimos 10 clientes compradores y 10 clientes vendedores reales.

2. ldentifica tendencias de comportamiento y elementos comunes entre ellos.

- Paso 2: Mapa de Empatia por perfil (uno para Comprador, otro para
Vendedor)

Dibuja un mapa de empatia para cada uno de los dos perfiles (comprador y vendedor),
con base en tu experiencia y lo que observaste en el paso 1.

Puedes utilizar este esquema clasico en seis bloques (puedes hacerlo en papel, mural,
Canva o Word o en plantilla adjunta)

Area del Mapa de Preguntas guia para construirlo
Empatia

¢ Qué piensa y siente? ;Qué le preocupa? ;Qué expectativas tiene? ;Qué le
emociona o le frustra?

¢ Qué ve? ¢ Qué tipo de vivienda o informacién busca? ;Qué mercado o
mensajes observa?

¢ Qué oye? ¢, Qué comentarios recibe de amigos, familia, redes, otros
agentes?
¢Qué dice y hace? ¢ Qué verbaliza en las visitas o reuniones? ;Qué actitudes

repite?



¢ Qué dolores tiene? ¢, Qué obstaculos, miedos o incertidumbres muestra durante el
esfuerzos proceso?

¢ Qué ganancias ¢ Qué seria para él una experiencia satisfactoria? ; Qué
espera? resultado busca?
Resultados

¢QUE PIENSA Y SIENTE?

Lo que realmente importa

Principales preocupaciones

Inquietudes y aspiraciones

¢{QUE VE? @

En su entorno

=

¢QUE OYE?

Lo que dicen sus amigos
Lo que dice su jefe
Lo que dicen las personas influyentes

En sus amigos
En el mercado

¢QUE DICE Y HACE?

Actitud en puablico
Aspecto
Compeortamiento hacia los clientes

ESFUERZOS RESULTADOS
Miedos Deseos/necesidades
Frustraciones Medida del éxito

Obstéaculos Obstédculos
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