SEGMENTACION DE MERCADO

¢ Qué es la segmentacién de mercado?

La segmentacion de mercado es una estrategia de marketing que permite a las empresas
identificar y abordar de manera efectiva a diferentes grupos de consumidores dentro de un

mercado.

Yendo a la practica, cuando segmentas, lo que haces es dividir a tus clientes o prospectos
en grupos mas pequefos y los separas en base a caracteristicas similares, como
intereses, comportamientos, ubicacion geografica, nivel de interaccidn, o cualquier otro

dato que para tu empresa sea relevante.



Ventajas de la segmentaciéon de mercado

Al segmentar bien el mercado, las ventajas son significativas. Segun un estudio de Bain &
Company, el 81% de los ejecutivos consideran que la segmentacion es crucial para
aumentar las ganancias de una empresa. El estudio también arroj6 que las
organizaciones con buenas estrategias de segmentacion de mercado tuvieron ganancias

un 10% mayores que otras con una segmentacion inferior, durante 5 afos seguidos.

Las ventajas de la segmentacion son:

e Mensajes de marketing mas contundentes: en lugar de usar textos genéricos y
vagos, puedes disefiar un mensaje con el que realmente se identifique un grupo
dado de personas. Solo necesitas conocer sus caracteristicas, deseos vy
necesidades.

e Publicidad digital personalizada: la segmentacidn de mercado te permite definir las
caracteristicas de tu publico. Como resultado, puedes personalizar los esfuerzos de
marketing digital segun las edades, ubicaciones, habitos de compra o intereses de
los miembros de tu publico objetivo.

e Estrategias de marketing mas eficaces: conocer a tu publico objetivo te permite
saber qué métodos, tacticas y soluciones le resultaran mas atractivos.

e Mejores tasas de respuesta y menores costos de adquisicion: este sera el resultado
de una comunicacion de marketing especifica en tus mensajes publicitarios y una
segmentacion avanzada en plataformas digitales como Facebook y Google.

e Captacion de los clientes adecuados: un mensaje claro y directo para un publico
objetivo dado atrae al tipo de personas con las que quieres hacer negocios.

e Mayor fidelizacion de la marca: si los clientes sienten que los conoces, les das un
servicio unico y confian en ti, lo mas probable es que se mantengan fieles a tu
marca.

e Diferenciacion de la competencia: los mensajes mas especificos y personales

permiten destacar tu marca.



e Localizacion de nichos de mercado: mediante la segmentacion, se descubren
mercados desatendidos, ademas de nuevas formas de atender a los mercados
actuales. Ambas oportunidades posibilitan que tu marca crezca.

e El mensaje no cambia: dado que la segmentacion es tan lineal, es facil cefirse a
las estrategias de marketing elegidas en lugar de distraerse con otras menos
eficaces.

e Potenciacion del crecimiento: puedes animar a tus clientes a volver a comprar tus
productos o servicios e incluso a que compren otros de mayor precio.

¢ Ganancias en aumento: puedes fijar los precios en funcion de los distintos niveles
de ingresos y cuanto estan dispuestos a gastar los clientes. Sabiendo esto, puedes
asegurarte de ofrecer a cada cliente el precio justo.

e Desarrollo de productos: puedes disefiar nuevos productos y servicios segun las
necesidades de los clientes. El desarrollo de distintos productos también puede
adaptarse a las distintas categorias de tu base de clientes.

Algunas empresas, como American Express, Mercedes Benz y Best Buy, han utilizado
estrategias de segmentacidn para aumentar las ventas, crear mejores productos vy

relacionarse mejor con sus clientes actuales y potenciales.

Objetivos de la segmentaciéon de mercado

e Conocer la estructura del mercado.

e I|dentificar los grupos de consumidores con diferentes necesidades y su grado de
satisfaccion, relacionado con los productos y servicios.

e Determinar el tamafo de cada segmento y su peso, asi como la penetracion.

e Facilitar la identificacion de los segmentos con necesidades que no se encuentran

cubiertas.

e Determinar las oportunidades de negocio en nichos desatendidos.



e Establecer un orden de los segmentos que se deben atender, asi como el momento
y la oferta comercial que responda a las necesidades detectadas.

e Fijar los aspectos que propician la mezcla de mercadotecnia para aportar ventajas
competitivas.

e Favorecer la comunicacion entre la empresa y el mercado, para definir el tipo de

relacion comercial para la creacion y entrega de valor afadido.

Tipos de segmentaciéon de mercado
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Existen 4 tipos de segmentacion de mercados. A continuacion, te describimos cada uno

de ellos:
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e Segmentacion geografica. La segmentacion geografica consiste en crear diferentes
grupos de clientes en funcidn de los limites geograficos. Las necesidades e
intereses de los clientes potenciales varian segun su ubicacién geografica, clima y



region, y comprender esto, permite determinar donde vender y publicitar una

marca, asi como dénde expandir un negocio.

e Segmentacion demografica. La segmentacion demografica consiste en dividir el
mercado a través de diferentes variables como la edad, género, nacionalidad, nivel
educativo, tamafno de la familia, ocupacion, ingresos, etc. Esta es una de las
formas de segmentacion de mercados mas utilizada, ya que se basa en conocer la
forma en la que los clientes utilizan tus productos y servicios y cuanto estan
dispuestos a pagar por ellos.

e Segmentacion psicografica. La segmentacion psicografica consiste en agrupar al
publico objetivo basandote en su comportamiento, en su estilo de vida, en sus
actitudes e intereses. Para comprender al publico objetivo, métodos de
investigacion como focus group, encuestas, entrevistas y estudios de casos pueden

resultar exitosos en la compilacion de este tipo de conclusion.

e Segmentacion conductual. La segmentacién conductual se centra en reacciones
especificas, es decir, los comportamientos, patrones y la forma en que los clientes
pasan por sus procesos de toma de decisiones y compras. Las actitudes que el
publico tiene hacia tu marca, la forma en que la usan y su conocimiento, son

ejemplos de segmentacion conductual.

5 pasos para implementar una estrategia de segmentaciéon de mercados

Para poder implementar una estrategia, no solo debes de saber qué es la segmentacion

de mercados. Es muy importante saber cdmo aplicar este método. Es por ello que
tenemos para ti una guia que te ayudara a llevarla a cabo:



Define tu mercado. En este punto de la segmentacion de mercados debes
enfocarte en descubrir qué tan grande es el mercado, donde encaja tu marca y si
tus productos tienen la capacidad de solucionar lo que promete.

Segmenta tu mercado. Este paso consiste en elegir cual de los tipos de
segmentacion de mercado es el que mas se adecua a tu marca.

Comprende a tu mercado. Realiza a tus clientes las preguntas adecuadas,
dependiendo del tipo de segmentacion de mercados que elegiste. Debes conocer a
tu publico objetivo detalladamente. Puedes utilizar encuestas online para obtener
sus respuestas.

Construye tu segmento de clientes. Después de recolectar las respuestas, es
necesario realizar un analisis de datos para crear segmentos dinamicos unicos
para tu marca.

Pon a prueba tu estrategia. Asegurate de haber interpretado correctamente los
datos de tu encuesta, poniéndolos a prueba con tu publico objetivo. Esto te ayudara
a revisar nuevamente tus estrategias de segmentacion de mercados y hacer los

cambios necesarios.

Errores habituales al segmentar mercados

Usar segmentos demasiado pequeios o especializados. Los segmentos pequenos
pueden no ser cuantificables o precisos y, en lugar de aportar informacién, pueden
distraerte.

Enfocarte en el segmento mas que en el dinero. Gracias a tu estrategia, es posible
que hayas identificado un segmento grande. Sin embargo, es inutil si no tiene
poder de compra o0 si no quiere 0 necesita tu producto, ya que no brindara un
retorno de la inversion.

Ser inflexible. Asi como los clientes y las circunstancias cambian, no dejes que tus
segmentos se afiancen demasiado: preparate para dejarlos evolucionar.



20 ejemplos de segmentacion de mercado

La segmentacion de mercado no es solo teoria: se aplica a casos reales en todo tipo de
industrias. Estos son 20 ejemplos practicos que muestran como las empresas agrupan a

sus clientes para conectar mejor con ellos:

1. Edad: una app de idiomas que disefia campafas distintas para jévenes de 18-25
anos y para adultos de 40+.

2. Género: una marca de ropa deportiva con colecciones y mensajes diferenciados
para hombres y mujeres.

3. Ingresos: bancos que ofrecen tarjetas premium a clientes con alto poder
adquisitivo.

4. Ocupacion: software de gestion adaptado para autdbnomos, pymes y grandes
corporaciones.

5. Nivel educativo: academias online que lanzan cursos basicos para principiantes y
avanzados para profesionales.

6. Ubicacion geografica: restaurantes que ofrecen menus adaptados segun la ciudad
0 region.

7. Clima: marcas de ropa que venden abrigos en zonas frias y trajes de bafo en
zonas costeras.

8. Estilo de vida: gimnasios que promocionan planes para deportistas de alto
rendimiento frente a usuarios ocasionales.

9. Valores personales: marcas sostenibles que atraen a consumidores preocupados
por el medioambiente.

10.Personalidad: campanas de coches dirigidas a perfiles “aventureros” frente a
‘urbanitas”.

11.Frecuencia de compra: supermercados que lanzan programas de fidelidad a
clientes recurrentes.

12. Comportamiento online: ecommerce que muestran anuncios personalizados segun

las busquedas previas del usuario.



13.Lealtad a la marca: aerolineas que crean clubes exclusivos para clientes
frecuentes.

14.Beneficios buscados: companias de seguros que segmentan entre quienes buscan
precio bajo y quienes buscan maxima cobertura.

15.Momento de uso: bebidas energéticas promocionadas para estudiantes en época
de examenes.

16. Etapa de vida: inmobiliarias que enfocan ofertas a recién casados frente a familias
con hijos.

17.Preferencias culturales: plataformas de streaming que recomiendan contenido
segun idioma y pais.

18. Tamano de empresa (B2B venta de empresa a empresa):

19.adapta sus planes para startups, pymes y corporaciones.

20.Canal de compra: consumidores que prefieren tiendas fisicas frente a los que
compran solo online.

21.Sensibilidad al precio: promociones especiales para clientes que comparan precios
antes de decidirse.
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