A CLIENTEFILIA

riencias como factor de diferenciacion y satisfaccion

Esta comprobado que los clientes no se compor-
tan siempre de modo racional, es mas, en el pro-
ceso de compra el componente emocional es
determinante. Estas emociones se convierten en
elementos que rodean los factores racionales para
convertir las experiencias de uso y consumo del
producto, en momentos positivos, motivadores y
memorables.

El marketing experiencial no es solamente un
proceso creativo guiado por la intuicion sino que
requiere una metodologia de implantacion, vital
para su éxito futuro.

Que al finalizar el curso, el alumno conozca las ba-
ses metodologicas que le permitan implementar el
Marketing experiencial en su empresa.



- La orientacion de la empresa al Cliente

- Cambiar el {Qué? por el {COMo?

- La atmosfera vital y los generadores de experiencias

- Marketing sensorial

+ OBSERVAR: Andlisis de las experiencias de los Clientes:
a. Diagnostico actual. Los mapas del servicio
b. Conocer al Cliente

- DISENAR: Disefno y planificacion de experiencias

« ACTUAR: Estructuracion del contacto con el Cliente.

a. Personas: Marketing Interno
o} Motivar
(¢ Formar e informar

« MEDIR; Indicadores
a. El NPS o la Red de Promotores Netos

Sergio Bernués Coré | www.sergiobernues.com
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