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Identifica a tu cliente: segmentos

• Saber quién es tu cliente objetivo.
• Conocerlo al máximo.
• Adaptar tu propuesta a sus necesidades.
• Encontrarlo.
• Convertirlo.

Los segmentos de mercado deben ser:
• Lo más semejantes entre sí posibles.
• Lo más diferentes entre segmentos.
• Lo bastante grandes como para ofrecer rentabilidad.

¿Quién soy?

 Trabajo en Aumenta

 Marketing digital desde 2011

 Formador desde 2013

Mi nombre es Alicia Puga
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¿De qué vamos a hablar?

 ¿Como es el usuario?

 ¿Dónde esta? Y ¿Qué hace?

 ¿Cómo compra?

 3 Ejemplos

El perfil del consumidor es DIGITAL
La digitalización es imparable
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El usuario pide más digitalización

El 85% de los españoles compradores utiliza al menos un canal en su
búsqueda de compras
Y 4/10 quieren más formas de interacción digital de las que ya están
ofreciendo las empresas

Fuente: Global Consumer Pulse Research, de Accenture

¿Cómo es el usuario?
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Los nuevos usuarios, más digitales:

• Autónomos
• Multitarea
• Formados
• Impacientes
• Exigentes
• Participativos (opina y coparte)
• Multicanal / multidispositivo

Fuente: Iab Spain informe ecommerce2020
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Cuando sabes a quien le hablas, sabes dónde buscarlo

Fuente: Escuela de negocios y dirección .com
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Fuente: Escuela de negocios y dirección .com

Compradores Online

Internet es variante, pero puedes encontrar mucha
información si sabes sobre quien buscarla.

Fuente: webloyalty
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Define tu cliente

• Tu cliente tipo es diferente al mío.
• Depende de tu sector y tu producto
• Puedes tener diferentes
tipos de clientes (o segmentos)

Identifica a tu cliente:
segmentos

• Saber quién es tu cliente objetivo
• Conocerlo al máximo.
• Encontrarlo.
• Adaptar tu propuesta a sus necesidades.
• Convertirlo.
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¿Cómo defino mis segmentos?

Edad, Sexo, Ubicación, Situación familiar, Situación
laboral, Capacidad adquisitiva, Preferencias o gustos,
Prejuicios, Influencias externas…

¿Cómo defino mis segmentos?
EJEMPLO

Mercado objetivo: Hombres y mujeres que viven en
España entre 25 y 55 años. Que ganan más de 30.000
€/año

Segmentos: Soltero, sin hijos, que viva solo/a. Y que
le guste la comida orgánica.

Mi cliente ideal: Trabaja en un despacho de abogados,
le gusta la ropa de marca, escucha podcast mientras
conduce. Los fines de semana le gusta comprar online
desde el sofá.
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¿Cómo compra?

Un cliente informado
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¿Cómo actúa el consumidor digital?

Busca ANTES:
Búsquedas antes de decidir compra y para seleccionar producto.

Se conecta DURANTE:
Para compartir la experiencia, sumar servicios y buscar
información adicional.

Comparte DESPUÉS:
Valorando los servicios, y recomendando a través de la
experiencia.

Micromomentos de compra

Inspiración – selección / opciones  /  lo quiero
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Y todo, muy social

¿Cómo vas a conectar con ellos y por
qué?
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¿Qué compramos online?

Hay mercados más maduros que tienen más
implantación con los usuarios (son más fáciles
de vender). Y otros más nuevos que llegan
cada día.

Fuente: Statista

Experiencias reales

Fuente: En casa con Pam y Fer



18/11/2020

La mejor publicidad es el boca a boca

Fuente: Observatorio sobre hábitos en el eCommerce, de Trusted Shops
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Cada vez más
expuestos a la publicidad

Fuente: reason why

Publicidad online
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Si tienes lo que el usuario busca, házselo saber

¿Qué publicidad funciona mejor?
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Google dice que te pongas las pilas

Y aún así… surgen nuevos servicios
adaptados a nuevos clientes
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Restaurantes
solo en casa

Ejemplos
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1
Ejemplo:
Mueroexe

2
Ejemplo:
Jose Reyes
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3
Ejemplo:
Taxi Oviedo

Recuerda:

• Segmenta y define tu cliente tipo

• Ubícate dónde él te vea – el cliente es digital

• Trabaja todo el proceso de decisión de compra

• Busca el engagement con tus usuarios (genera fans)

• Mímalos y tenlos en cuenta en la evolución de tu servicio
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¿Alguna pregunta?

¡Gracias!
NOS VEMOS EN LAS REDES

www.aumenta.digital

www.aumenta.digital

www.facebook.com/aumenta.digital

www.twitter.com/aumenta_digital

www.instagram.com/aumenta.digital


