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1. Identifica cada uno de los segmentos motivacionales de compra

2. ¢Qué piden a sus dpticas nuestros clientes?

3. éCual es el nivel de exigencia de los segmentos?

4. Realiza el mapa de experiencia de compra en tu optica

5. Desarrolla tu plan de comunicacion a cliente de la BB DD




¢, Como aporto mas valor a mi cliente?

EJERCICIO 1. Identifica cada uno de los segmentos

Analiza lae siguientes verbalizacionee e identifica quien lae haca:

Aventureros f Hedonistas / Asertivos / Racionales / Conservadores

“Me gusta ira mi are, pero que
no sea un Carrefour con gafas™.

“Me tratan bien, | tiensan
detalles conmigao”™.

“Siempre hay mucha gente y
lienes qua espearar, pero como
va lo se voy con tiempo”,

"Hay chavalilios que parece que
hacen practicas contigo v tienen
qua ir a preguntario todo...".

"Es muy aburrido., .. es un rello”

Respuestas




¢, Como aporto mas valor a mi cliente?

EJERCICIO 2. ¢,Qué le piden a sus Opticas nuestros clientes?

ASERTIVOS

e gustaria una optica donde me atendieran como yo me
MeErezco, Con un personal profesional y que sepa asesorarme,

AVENTUREROS

Me gustana una Optica practica, eficiente y rapida donde no
tenga que esperar y perder el tiempo.

HEDONISTAS

Me gustana una optica divertida e interactiva, donde pudiera
participar y compartir, No me gustan las tipicas apticas aburridas.

RACIONALES

Me gustania una optica bonita, sencilla, no lujosa, con una
buena relacion calidad-precio, con campanas v promociones
atractivas.

CONSERVADORES

Me gustana una optica cercana, amable, tranquila, en la gue me
conozcan y tengan detalles conmigo, Gue no sea demasiado
moderna ni de disefio. Que haya intimidad.

Respuestas
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¢, Como aporto mas valor a mi cliente?

EJERCICIO 3. ¢Cual es el nivel de exigencia de los segmentos?

Sittia en la siguiente escala el nivel de exigencia de los distintos Respuestas
segmentos de clientes respecto a:

1. Las esperas para ser atendidos.

2. La rapidez del proceso.

3. La recogida de informacion. 1 :
4. Las explicaciones.

5. La ayuda en la eleccion de las monturas.

6. La forma de graduar la vista.

NIVEL BAJO NIVEL ALTO 3
DE EXICENCIA DE EXIGENCIA -
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¢, Como aporto mas valor a mi cliente?

EJERCICIO 4. Realiza el mapa de experiencia de compra de tu optica
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ANTES DE

COMPRA

CONSIDERACION

DESCUEBRIMIENTO

Compara e investiga que
propuestas e solucionara

El cliente descubre gue
tiene una Nnecesicdad

v busca una solucicn meajor su necesidaa

DESCRIPCION

EXPECTATIVAS
(BENEFICIOS
COMCRETOS

CRITICIDAD
(SO DE IMPORTANTE
ES BARA ELCLIEMTE
ESTA FASE)

VALORACION
DEL CLIENTE

Se asesora e Informa de
las caracteristicas del
producto, precio, piazos
de eantrega atc

RO RO CRAD 0RO ORRO 0O

MAPA DEL VIAJE DEL CLIENTE

SERVICIO

DESPUES DE

S

RECOMENDACION

RETENCION

Recomendaciones
del cliente

Compra el produto
o servicHa. Hace uso
del mismo

Contactos posteriores
con &l cirente
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¢, Como aporto mas valor a mi cliente?

EJERCICIO 5. Desarrolla tu Plan de comunicacion a cliente de la BB DD

Programa de contactos con clientes
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Controi inicial

Satisfaccion Progresivos

Illamada telefénica

Control inicial
Bienvenida
Carta

Control inicial
Bienvenida
Carta

Control inicial
Bienvenida
Carta

FELICITACIONES

6
MESES

Promocion
Segunda progresiva
Sol /Conduccion/ PC

SMIS Landing

Promocion
Segunda gafa
Sol /Conduccion/ PC
SMIS Landing

Revision Completa
Lentes de Contacto
llamada t_elefénica

Promocion
Gafas
Sol /Conduccion/ PC
SMS Landing

Revision Completa
Lentes de Contacto
Illamada telefénica

Mantenimiento
Gafas Progresivas
SIS

Mantenimiento
Gafas
SMS

Promocion
Prueba Lentes Cont.
SMS

Revision Completa
Lentes de Contacto
SIS

Revision Completa
Lentes de Contacto
SIVIS

ANOS

2
ANOS

Revision Completa
Gafas Progresivas
SIS

Revision Completa
Gafas
SMsS

Promocion
Segunda gafa
Sol /Conduccion/ PC
SMIS Landing

Revision Completa
Lentes de Contacto
Illamada t_elefénica

Promocion
Gafas
Sol /Conduccion/ PC
SMS Landing

Revision Completa
Lentes de Contacto
llamada telefénica

ANOS

ANOS

Renovacién
Gafas Progresivas
SMIS Landing

Renovacion
Gafas
SMS Landing

Promocion

Prueba Lentes Cont.

sMms

Renovacion
Lentes de Contacto
SMS Landing

Renovacion
Lentes de Contacto
SMIS Landing

ANOS
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