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Segmento de Mercado
¢Quién es mi Cliente?



Segmento de mercado. ¢Quién es mi cliente?

La segmentacion del mercado se puede definir como, “el
proceso mediante el cual, una empresa subdivide un mercado
en subconjuntos de clientes de acuerdo a ciertas
caracteristicas que le son de utilidad. El propésito de la
segmentacién del mercado es la de alcanzar a cada
subconjunto con actividades especificas de mercadotecnia para
lograr una ventaja competitiva”“.

¢Como deben ser los segmentos de mercado?

Medible.

Accesibles: tener los recursos para satisfacerlos.
Diferentes entre si.

Estables en el tiempo.

Rentables: con potencial de ventas suficiente como
para justificar el gasto.
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TIPOS DE SEGMENTACION DE MERCADO

» Beneficio buscado
Tasa de uso
Ocasion de compra
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* Personalidad
Estilo de vida
Clase social

* Edad
Ingreso
Género
Ciclo de vida
Ocupacion

* Region
Tamano de ciudad
Clima
Area urbana
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| CONSTRUCCION DE UN CLIENTE IDEAL

¢Qué es el Target?

Es el publico-objetivo, es decir, el segmento de personas a las que se dirigen las
acciones de comunicacion y ventas. Es recomendable realizar una investigacion
de Target. Asi, sera mas facil asignar el tiempo y los recursos para lograr una
alineaciéon de campafa al momento de disefiar los contenidos.

Las herramientas mas recomendadas para la investigacion y creacion de Target
son:

Buyer

persona




BUYER PERSONA

Representacion semificticia de tu cliente ideal, elaborada a partir de estudios de mercado y datos reales sobre clientes existentes. Te
ayuda a comprender mejor a tus clientes y prospectos para personalizar el contenido en funcién de las necesidades, conductas e
inquietudes especificas de cada tipo de comprador

¢Coémo investigar sobre los Buyer Persona?

Optimiza los formularios
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Tengo la informacién y ¢ahora qué?

MAPA DE EMPATIA

El mapa de empatia es una herramienta
complementaria del Buyer persona. Se
enfoca en ayudarnos a entender las

aspiraciones, necesidades
frustraciones de nuestro cliente ideal.
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MAPA DE EMPATIA

¢Qué dice y qué hace?
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cQué ve? ¢Qué piensay
qué siente?
¢Qué oye?
Esfuerzos Resultados

Fuente: Learn and Technology. BitdLeam.
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El avatar es muy similar al
Buyer persona, sin embargo,
se enfoca mas en los valores
del usuario, asi como en su
rol durante la compra

%
ot
o5 e
0933333& .
0 526%9585%,

1 v .
3 5 X « -

A Los avatares se conforman de las
AVATAR NAME siguientes tematicas de
informacion. Todo debe de ser
contestado desde el punto de vista
del avatar

GOALS AND VALUES CHALLENGES & PAN POINTS

Metas y valores
Fuentes de informacion
Datos demograficos
Retos

Roles de compra

SOURCES OF INFORMATION ORECTIONS & ROLE IN PURCHMASE PROCTSS

Fuente: UDEG.VIRTUAL. Universidad de Guadalajara banctl:g > aUStro
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