
MAPA DE EMPATÍA

¿Qué piensa y siente?

¿Qué ve? 

¿Qué oye?

¿Qué dice y hace?

Esfuerzos

Resultados

Primer paso para crear tu AVATAR o Buyer Persona.



¿Qué oye?

¿Qué dice y hace?

¿Qué oye?

DESARROLLO DEL MAPA DE EMPATÍA

¿Qué piensa y siente?

¿Qué ve? 

Ponte en el lugar de tu cliente ideal.
El que te compra, el que paga por tu producto o servicio. 

Respóndete a ti mism@, estando en los zapatos de tu cliente ideal, estas
preguntas que son emocionales, de mayor profundidad en el SER de tu cliente
ideal:

👉 ¿Qué te motiva día a día? 
👉 ¿Qué sueños y objetivos persigues? 
👉 ¿Qué te preocupa del presente y el futuro?
👉 ¿Qué es lo que realmente te importa?
👉 ¿Cuál es tu propósito de vida? 



¿Qué oye?

¿Qué dice y hace?

¿Qué oye?

DESARROLLO DEL MAPA DE EMPATÍA

¿Qué piensa y siente?

¿Qué ve? 

Ponte en el lugar de tu cliente ideal.
El que te compra, el que paga por tu producto o servicio. 

Respóndete a ti mism@, estando en los zapatos de tu cliente ideal,  acerca de
cómo percibes tu entorno, qué es lo que ves:

👉 ¿Cómo es el entorno en el que vives? 
👉 ¿Qué ves en tus amigos, en tu familia? ¿Cómo son? 
👉 ¿Qué acciones ves en tus amigos, familia y entorno?
👉 ¿Qué ves en el mercado?
👉 ¿Qué miras en RRSS, TV o lees? 
👉 ¿Qué tipo de ofertas recibes? 



¿Qué oye?

¿Qué dice y hace?

¿Qué oye?

DESARROLLO DEL MAPA DE EMPATÍA

¿Qué piensa y siente?

¿Qué ve? 

Ponte en el lugar de tu cliente ideal.
El que te compra, el que paga por tu producto o servicio. 

Respóndete a ti mism@, estando en los zapatos de tu cliente ideal,  acerca de
qué escuchas a través de los medios de comunicación, de redes sociales, de tu
entorno y tu estilo musical:

👉 ¿Qué dicen tus amigos y familia? 
👉 ¿Qué escuchas de tus compañeros de trabajo? 
👉 ¿Qué dicen las personas que sigues en redes sociales?
👉 ¿Qué tipo de música escuchas?
👉 ¿Qué canales de comunicación sigues y que percibes en ellos? 



¿Qué oye?

¿Qué dice y hace?

¿Qué oye?

DESARROLLO DEL MAPA DE EMPATÍA

¿Qué piensa y siente?

¿Qué ve? 

Ponte en el lugar de tu cliente ideal.
El que te compra, el que paga por tu producto o servicio. 

Respóndete a ti mism@, estando en los zapatos de tu cliente ideal,  acerca de
qué dices, que haces a nivel profesional y personal:

👉 ¿De qué temas te gusta hablar? 
👉 ¿Qué temas debates con tus compañeros de trabajo? 
👉 ¿Qué temas debates con tus familiares y amigos?
👉 ¿Cómo te comportas en público?
👉 ¿Cómo te comportas rodeados de amigos y familiares? 



¿Qué oye?

¿Qué dice y hace?

¿Qué oye?

DESARROLLO DEL MAPA DE EMPATÍA

¿Qué piensa y siente?

¿Qué ve? 

Ponte en el lugar de tu cliente ideal.
El que te compra, el que paga por tu producto o servicio. 

Respóndete a ti mism@, estando en los zapatos de tu cliente ideal, estas
preguntas acerca de qué sus barreras, sus temores:

👉 ¿A qué le temes? 
👉 ¿Qué limita tus decisiones de compra/inversión? 
👉 ¿Cuales son tus frustraciones?
👉 ¿Cuales son los dolores/emociones que te frenan?
👉 ¿Qué obstáculos visualizas para lograr tus objetivos? 



¿Qué oye?

¿Qué dice y hace?

¿Qué oye?

DESARROLLO DEL MAPA DE EMPATÍA

¿Qué piensa y siente?

¿Qué ve? 

Ponte en el lugar de tu cliente ideal.
El que te compra, el que paga por tu producto o servicio. 

Respóndete a ti mism@, estando en los zapatos de tu cliente ideal, estas
preguntas acerca de qué necesitas para sentir que has alcanzado el éxito:

👉 ¿Qué necesitas para acabar con tus problemas? 
👉 ¿Qué deseas lograr? 
👉 ¿Qué es para ti el éxito? 
👉 ¿Cómo sientes podrías alcanzarlo? 



CREANDO
TU AVATAR

Completa la ficha
resumiendo tus

todos los aspectos
que has

desarrollado en las
páginas

anteriores. 

Cuales son sus valores Cuales son sus metas

Que consume
diariamente

Cómo impacta tu
negocio en la vida de tu

AVATAR

Que MARCAS compra

Que sueña hacer.

Cuales son sus debilidades

Edad:

Donde vive:

Donde trabaja:

Cargo o puesto:

Educación:

Personalidad:
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