
Gracias al Mapa de empatía vimos que esta persona no diferencia entre “pieza
hecha a mano y cerámica industrial”, porque desconoce el proceso de fabricación,
lo que conlleva una depreciación en el valor económico que le otorga a las piezas
artesanales. Dicho de otro modo, no acaba de apreciar porqué pueden ser más
caras. Otro punto fuerte por desarrollar era el tema de personalización y que sólo
se podía obtener si se iba al taller de un artesano, lo que acababa por no ocurrir.
Tras el mapa, descubrimos dos puntos fuertes a desarrollar: -¿Cómo personalizar
las piezas sin tener que ir hasta el taller? -¿Cómo hacer que el usuario participe
en el proceso de creación de la pieza para que la valore?

Mapear Explorar Construir Testear MPVReto

| Copyright © 2017 Pensadores de Ideas S.L. y / o sus afiliados. Todos los derechos reservados

MAPA DE EMPATÍA.
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MAPA DE EMPATÍA. Ejemplo.

“Con lo que vale
una pieza me
compro 20 en el

Ikea”

“Uff! esto mola
pero es

demasiado caro
para mí”

“La artesanía
mola porque
son productos
hechos a mano”

“No le veo tanta
diferencia a un
producto hecho
a mano que a uno
vendido en Ikea”

“La artesanía es
para gente
mayor”

“No les veo nada
especial por
lo que tenga
que pagar más”

Compra en
tiendas tipo
Ikea o Habitat.

“Esto solo le
interesa a un
público muy
especial”

“Se esta
poniendo de
moda”

“Hay muchos
videos ahora en
Internet donde
se ven como se
hacen las
piezas”

“En las piezas que
venden por
internet prima
más el proceso
que el producto”

“Muy artesano,
pero sigue
siendo una
pieza cero

personalizada”

“Los regalos de
artesanía son
regalos

extremadamente
especiales”
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