
Entrevista cualitativa
Ahora que teníamos un usuario sobre el que trabajar, para profundizar más en él y no hablar desde la inventiva, 
nuestro primer contacto el cliente fue al realizar esta entrevista. 

Antes de ir directamente a hablar con él, preparamos algunas preguntas clave con las que pudimos obtener 
información de valor que no se limitaba únicamente afirmar o desafirmar hechos, si no que nos contaba 
historias que definían los hábitos del cliente.

Algunos de los datos más relevantes fueron que este tipo de usuario premia la calidad y no le importa pagar 
más, lo cual nos confirma que si hacemos un producto de suficiente calidad y al gusto del cliente, este preferirá 
comprar en nuestra tienda antes que en el supermercado. Hecho que remarcamos cuando nos dijo que solía ir a 
comprar a pequeños comercios.

Esta entrevista también nos ayudó a quitarnos el mito de que este tipo de personas suelen estar encasilladas en 
sus productos de confianza, le gusta probar nuevos productos siempre sean de calidad y con un buen valor 
nutricional.
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ITINERARIO 2. Generación de nuevas ideas



Fondo Europeo de Desarrollo Regional. 
Una manera de hacer Europa.


