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Necesidad de segmentacion del mercado

segmentacion

" Un producto-mercado pueden integrarlo consumidores
demasiado numerosos, dispersos y variados en sus
exigencias.

" Esta situacion lleva a una segunda division de los
compradores en grupos homogéneos que buscan en el

producto el mismo conjunto de atributos o ventajas.
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3. Segmentacion del mercado y posicionamiento estratégico

Ejemplo practico en el sector hotelero

Funciones | !
[« 7 C T TTTTTTTTT Tttt
O Servicios i i
o cC complementarios | :
uo “ys - -
Q= - Familias, parejas, amigos, etc
(¢b)] 8 Restauracion :
g = - Cultural, deportivo, nocturno, etc
8 Q Alojamj#nto / i
_ g) Particulfres Empresas .
L g Hotelerc / l/ _________ _________ Consumidores
N Extrahotelero < 4
(o 0 T < S

Tecnologias



Marketing Estratégico

3. Segmentacion del mercado y posicionamiento estratégico

Concepto de microsegmento

Segmentos estratégicos o grupos de compradores
que exigen cambios radicales en los programas de
marketing como consecuencia del diferente
asentamiento geografico, tamano de las operaciones,
requerimientos de asistencia técnica, sensibilidad a
los precios.

3.1. El concepto de
segmentacion
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Segmentacion del mercado

®" Proceso encaminado a la identificacion de aquellos
consumidores con necesidades homogéneas a fin de que
resulte posible establecer para cada grupo una oferta
comercial diferenciada, orientada de un modo especifico
hacia las necesidades, intereses y preferencias de los
consumidores que componen ese grupo o segmento.

segmentacion

® Estrategia opuesta al marketing de masas.

3.1. El concepto de
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La segmentacion contribuye a mejorar la
rentabilidad de la empresa

D
© . i i
o S = Ayuda a diferenciar la oferta comercial de Ila
-5_:9 empresa Yy, en consecuencia, a mejorar la
) 8 satisfaccion del consumidor y a incrementar las
QO ventas.
5 5
O & " Ayuda a identificar las mejores oportunidades de
L g mercado, incluso segmentos no servidos.
0
; = Posibilita la identificacion de segmentos aun en
crecimiento en mercados maduros.
= Mejora la asignacion de recursos.
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Niveles de segmentacion y niveles de
preferencias del mercado

Niveles de segmentacion l
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Fases de la segmentacion del mercado

PROCESO DE

SEGMENTACION
DEL MERCADO

SELECCION DEL
MERCADO

OBJETIVO

POSICIONAMIENTO
DEL PRODUCTO EN

®
open
course
ware

EL MERCADO

Identificacion de los
criterios o variables
de segmentacion.

2. Segmentacion del
mercado.

3. Descripcion o desa-
rrollo de los perfiles
de los segmentos.

4. Evaluacion del
atractivo de cada
segmento.

5. Seleccioén del
publico objetivo.

6. Eleccion de una
estrategia de
cobertura.

—

7. ldentificacion de los
conceptos de
posicionamiento
para cada segmento.

8. Seleccion, desarrollo
y comunicacion del
concepto de
posicionamiento
escogido.

Kotler et al. (1995)
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3. Segmentacion del mercado y posicionamiento estratégico

Fase |: Criterios de segmentacion

OBJETIVOS
SUBJETIVOS

GENERALES

ESPECIFICOS

®[>z<l@

m Criterios relativos a los beneficios buscados.

= ;qué quiere?

® Criterios relativos al comportamiento.

= ;qué hace?

® Criterios relativos a las caracteristicas del consumidor.

= squiény como es?
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Criterios objetivos y generales

Sexo, edad, estado civil, tamarno del
hogar, raza, nacionalidad, religion y
ciclo de vida familiar

a) Demograficos:

)
U y gew
7 b) Geograficos: Nacion, region o zonas
O c
= 0O : - . : .
Q5 c) Socioeconomicos: Nivel de ingresos, ocupacion y
"E © estudios
Oc
)
=
o)
@
/)

3.2. Fase |
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Criterios objetivos y especificos

Basica Clasica Flexible Business Business
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Criterios subjetivos y generales

a) Personalidad

MARTINI, BABY

[MARTINI

b) Estilos de vida
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Criterios subjetivos y especificos

a) Ventaja o beneficio buscado

b) Actitudes, percepciones, 0{‘,@
implicacion con el producto

TUTIENDA Y EN MEDIAMARKT.ES

c) Sensibilidad o respuesta a las YOO
variables de marketing

SOy,
tonto
MedicSMarktes

3.2. Fase I: Criterios de
segmentacion
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Fase ll: Evaluacion de los segmentos

= Potencial de ventas y estabilidad.

® Crecimiento.

= [dentificacion y accesibilidad.

= Respuesta diferenciada a las acciones de marketing.

= Recursos y capacidades de la empresa.

Los segmentos han de ser:

de cobertura

= Medibles.
=  Accesibles.
=  Sustanciales.

3.3. Fase llI: Evaluacién de
los segmentos y estrategias

= Con respuesta diferenciada.
= Estables.
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Fase ll: Estrategias de cobertura
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Fase lll: Posicionamiento estratégico

Lugar que ocupa un producto o marca en el mercado
con relacion a otros productos o marcas
competidoras

“El principio mds poderoso del Marketing es poseer una palabra en
la mente de los clientes”. Rues y Trout

O Mensaje sobresimplificado

“Dos empresas no pueden poseer la misma palabra en la mente de

3.4. Fase lll
Posicionamiento
estratégico

los clientes”. Rues y Trout

O Ser el primero en llegar
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Posicionamiento estrategico

Estrategias de
posicionamiento

El consumidor La competencia

Atributos del producto Relacion con otros

productos
Auol

o S M"/“;

~q Fon
X Vella

=p | Reposicionamiento

Problemas que soluciona

Ocasiones de uso I H Y P

HQEREILS

3.4. Fase lll
Posicionamiento
estratégico

solmelia.com

Clase de usuarios
— @ —

Acttmel
\/’*




3.4. Fase lll:
Posicionamiento

Marketing Estratégico

3. Segmentacion del mercado y posicionamiento estratégico

Consideraciones sobre el posicionamiento

estratégico

A medida que una empresa fomenta el numero de
asociaciones para sus marcas pone en peligro la
credibilidad y la claridad del posicionamiento, aumenta el
riesgo de que los compradores tengan una idea vaga del
producto (infraposicionamiento), una imagen confusa por la
multitud de aspectos deseados (posicionamiento confuso)
o0 que encuentren poco fiables todas las asociaciones

Dania

@

W s
liberbank

(posicionamiento dudoso).
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PRACTICA 5

Seleccionar uno de los productos-mercado de la empresa

y analizar las tipologias de consumidores presentes en el

mismo, identificando las oportunidades y amenazas para
la empresa que se derivan de dicho analisis.

PRACTICA 6

Identificar oportunidades y amenazas para el
posicionamiento de la empresa en el mercado descrito y
analizado en las practicas anteriores.



