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Segmentos de mercado:
;como identificarlos?

Recuerda que el mundo cambi6 y por ende, es posible que
tus segmentos de mercadeo lo hayan hecho también. Si
quieres saber como tus segmentos han cambiado, o como
puedes identificar nuevos segmentos, te invito a
implementar estos 4 sencillos pasos.

La segmentacion basica que parte de analizar a nuestro
segmento desde caracteristicas geograficas, demograficas,
psicograficas y conductuales, es la puerta para iniciar el
camino para conocer a tu cliente y te abre un sin numero de
posibilidades para el desarrollo de nuevas estrategias de
marketing.

iDisfruta este articulo!



Segmentos de mercado:
¢hace cuanto cambiaron?

un trozo o parte cortada y separada de otra; o una parte
que junto con otras se encuentran formando un todo. Asi
es que debemos entender que nuestro segmento de
mercado es esa porcion de un todo, el cual hemos
identificado a través de caracteristicas puntuales y nos
hemos puesto en la tarea de satisfacer sus necesidades a
través de productos o servicios especificos.

Pero... ;por donde debo empezar si quiero identificar
los segmentos de mercado de mi empresa?

1- Piensa en qué lugar estan ubicados tus clientes,
piensa en su

Las personas ubicadas en diferentes partes del
mundo, en diferentes ciudades, en diferentes
regiones o en diferentes barrios, pueden mostrar
comportamientos distintos; estos, estan ligados al
clima, la altura, el lenguaje, entre otras condiciones o
caracteristicas. Identifica en cuales partes del mundo
o de tu pais estan tus clientes, esto delimitara
geograficamente tu alcance y te ayudara a entender
hasta donde puedes llegar, qué medios necesitas para
hacerlo y si es viable o no.

2- Una vez tengas clara la segmentacion, la segunda

accion que debes implementar es identificar las
caracteristicas comunes en ellos, a esto le llamamos:

La segmentacion geografica consiste basicamente, en
identificar variables como la edad, el sexo, los
ingresos, la nacionalidad, el idioma, la raza o la
religion. Este paso es clave, pues te ayudara a
identificar comportamientos del consumidor, en cual
nivel se encuentra tu producto o servicio, y si estos
estan dispuestos a pagar por ello.

En internet podras encontrar mucha informacién,
incluso en los censos nacionales de cada pais puedes
encontrarlos clasificados, lo que sin duda te ahorra
un gran trabajo.



3- iBien!, ya has identificado a tus segmentos por
caracteristicas geograficas y demograficas, ahora debes
seguir agregandole ingredientes a este ejercicio. La

sigue aportando valor, ya que
permite conocer con precision, los habitos de consumo de
tus segmentos. Esta segmentacion te permite identificar el
perfil de tu consumidor, desde su personalidad, estilo de
vida, intereses personales, valores y rasgos caracteristicos
que ha venido desarrollando.

Préstale mucha atenciéon, pues desde aqui puedes
configurar un lenguaje en la comunicacion que le hable
directamente a tus segmentos y se les haga familiar. Esta
segmentacion es muy utilizada por marcas que ofrecen
productos saludables, autos, ropa, zapatos y accesorios.

4- Hemos llegado al final de esta segmentacion basica, es
momento de que identifiques caracteristicas de busqueda
de beneficio en nuestros segmentos, a esto le llamaremos

Piensa en las razones por las que tu cliente compra tu
producto o servicio, quiza por la calidad, el tiempo de
respuesta que le das, los canales de distribucién que
utilizas o la forma en la que generas relaciones. Hoy en dia,
los clientes buscan empresas mas humanas, mas cercanas.
Identifica qué es lo que tu cliente espera de ti y de tu
producto o servicio, pues al hacerlo, empezaras a
identificar los clientes leales y cual es el beneficio real de la
compra o su intencion.
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