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Presentacion

¢Quiere conocer quién es el publico que va a comprarle sus productos? ¢Quiere saber cudl es el mejor
posicionamiento ante ellos? En definitiva, ¢quiere mejorar la eficacia de sus acciones de marketing?

La respuesta estd en el curso de segmentacion de mercados y clientes con el que aprenderd a identificar quienes
son aquellos publicos que mis necesidad tienen de comprar sus productos y/o servicios.

La principal razén del fracaso de numerosas acciones de marketing tiene su origen en una inexistente o errénea
segmentacion de mercados y clientes. Es por ello que los gurts del marketing definen a la parte de segmentacion
como la méds fundamental e imprescindible de cualquier plan de marketing.

Todas las empresas tienen recursos limitados de marketing por lo que es esencial conocer a qué mercado debe
dirigirse, cudles son los publicos objetivo clave y qué les caracteriza. La segmentacién toma como punto de
partida el reconocimiento de que el mercado es heterogéneo y con este curso aprenderd a dividirlo en los
grupos o segmentos homogéneos que le interesan, y asi definirlos como mercados-objetivo de sus campafias
de marketing y poder priorizar sus limitados recursos econémicos y de tiempo.

Ademds, conseguird definir cuil es el mejor posicionamiento para cada uno de sus segmentos de clientes y
hacer asi crecer su empresa.

La Formacion E-learning

Con mds de 30 afios de experiencia en la formacién de directivos y profesionales, Iniciativas Empresariales y
la Manager Business School presentan sus cursos e-learning. Disefiados por profesionales en activo, expertos
en las materias impartidas, son cursos de corta duracién y eminentemente pricticos, orientados a ofrecer
herramientas de andlisis y ejecucidn de aplicacién inmediata en el puesto de trabajo.

Nuestros cursos e-learning dan respuesta a las necesidades formativas de la empresa permitiendo:

Y Interactuar

Y Aumentar

La
con otros . .
posibilidad estudiantes sus capacidades Trabajar
. . i con los recursos
de escoger el enriqueciendo la y competencias en el

que ofrece el
entorno
on-line.

puesto de trabajo en base
al estudio de los casos
reales planteados en
el curso.

momento y lugar
mas adecuado para
su formacién.

diversidad de visiones y
opiniones y su aplicacién
en situaciones
reales.
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Objetivos del curso:

e Como mejorar la eficacia de las acciones de marketing mediante una correcta segmentacion de clientes.
® Como diferenciar los leads de las campaiias para dirigir los esfuerzos a quienes van a comprar los productos.

® Como seleccionar los mercados y ptiblicos que mejor se ajustan a los productos/servicios y caracteristicas de
su empresa.

e Coémo identificar las necesidades de sus clientes y disefiar un mix de marketing eficaz para satisfacerlas.

® Cémo obtener una alta ventaja competitiva, asi como generar oportunidades de crecimiento para su empresa.
® Coémo saber cuiles son las variables que deben formar parte de mi programa de segmentacién.

e Cuiles son las técnicas y métodos de segmentacién que mds se utilizan.

® Qué beneficios lleva consigo la implantacién de un programa de segmentacidn.

e Como incorporar la segmentacidn en el proceso comercial y de marketing de la compaiiia.

e Como crear una oferta de producto o servicio mds afinada en cuanto al precio y canales de distribucién.

e Coémo identificar qué mensajes y contenidos interesan a sus clientes y asi poder realizar campaifias ad hoc.

® Ejemplos y casos reales de éxitos y fracasos en segmentacién de mercado, clientes y posicionamiento.

® Como focalizar los esfuerzos de marketing en aquellos clientes que van a comprar sus productos.

1 segmentacion de marketing ayuda a la empresa
a focalizar los recursos en aquellos clientes que van a
comprar los productos”

Dirigido a:

Responsables y personal de los departamentos de Marketing y Comercial, asi como a todas aquellas personas
con responsabilidad en la investigacién y segmentacion de mercados y clientes en la empresa.
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Estructura y Contenido del curso

El curso tiene una duracién de 50 horas lectivas 100% online que se realizan a través de la plataforma

e-learning de Iniciativas Empresariales que permite el acceso de forma rdpida y ficil a todo el contenido:

f
Manual de Estudio
9 médulos de formacién que contienen
el temario que forma parte del curso y
que ha sido elaborado por profesionales
en activo expertos en la materia.

N

~

Material Complementario

En cada uno de los médulos que le
ayudard en la comprensién de los temas
tratados.

J

Ejercicios de aprendizaje y
pruebas de autoevaluaciéon

Bibliografia y enlaces de lectura
recomendados para completar la
para la comprobacién prictica de los formacién.
conocimientos adquiridos.

Metodologia 100% E-learning

Permite el acceso a los contenidos del curso desde
cualquier dispositivo las 24 horas del dia los 7 dias
de la semana.

En todos nuestros cursos es el alumno quien marca
su ritmo de trabajo y estudio en funcién de sus
necesidades y tiempo disponible.

R
= Soporte Docente Personalizado

El alumno tendrd acceso a nuestro equipo
docente que le dard soporte a lo largo de todo el
curso resolviendo todas las dudas, tanto a nivel
de contenidos como cuestiones técnicas y de
seguimiento que se le puedan plantear.

Apple Store para iOS) que le permitird acceder a la plataforma desde cualquier dispositivo mévil y realizar el curso

. * El alumno podra descargarse la APP Moodle Mobile (disponible gratuitamente en Google Play para Android y la
I I i I

desde cualquier lugar y en cualquier momento.

®
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Contenido del Curso

MODULO 1. Concepto de segmentacion de mercados y
clientes

5 horas

La segmentacion es una parte importante y decisiva del trabajo de cualquier profesional del
marketing y las ventas. Cuando queremos dirigir nuestros productos y/o servicios al mercado
debemos tener muy clara la segmentacién que haremos del mercado y del publico al que nos
dirigimos o nadie los comprara.

1.1. Introduccion al concepto de segmentacion.

1.2. Breve historia de la segmentacién asociada al marketing.
1.3. Beneficios de la segmentacion.

1.4. La segmentacién como eje de un plan de marketing.

1.5. Requisitos de un programa de segmentacion.

1.6. Fases de un programa de segmentacion.

1.7. Aspectos criticos en un programa de segmentacion.

MODULO 2. Segmentacién de publicos objetivo

El principal objetivo de un programa de segmentacion es el de fraccionar un determinado mercado o
publico. En este médulo conoceremos los diferentes publicos objetivo sobre los que se puede realizar
una segmentacion, asi como las particularidades y caracteristicas de cada uno de ellos.

2.1. Clientes de la empresa:

2.1.1. Particulares o personas fisicas.
2.1.2. Empresas o segmentos B2B.
2.1.3. Auténomos.

2.2. Influencers y medios de comunicacion.

2.3. Otros publicos.
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MODULO 3. Variables de segmentacion

El segundo paso de cualquier programa de segmentacion es el de recopilar las variables que tenemos
a nuestra disposicién y analizar cudles consideramos importantes para el negocio. Es importante
conocer todas las variables que pueden formar parte de tu programa de segmentacion.

3.1. Variables asociadas al grading:
3.1.1. Variables de personas fisicas:
3.1.1.1. Variables geogrificas.

3.1.1.2. Variables demogrificas.
3.1.1.3. Variables psicogrificas.
3.1.1.4. Variables de vivienda.

3.1.1.5. Variables socioeconémicas.
3.1.2. Variables de personas juridicas:
3.1.2.1. Variables de la empresa.
3.1.2.2. Variables financieras.

3.1.2.3. Variables comerciales.
3.1.2.4. Variables de riesgo.

3.1.2.5. Variables de los empleados.
3.1.2.6. Variables de las personas de contacto.
3.1.2.7. Variables online.

3.2. Variables asociadas al comportamiento o scoring:
3.2.1. Variables de marketing.

3.2.2. Variables comerciales.

3.2.3. Variables de riesgo.

MODULO 4. Fuentes de informacién para segmentar

Una vez definidos los segmentos a los que queremos dirigirnos y la informacién que deseamos recabar
sobre ellos, se hace necesario conocer las fuentes donde se puede obtener toda esa informacion.
Porque el éxito de una campaiia de marketing es proporcional al grado de conocimiento que
tengamos sobre el publico al que va dirigida la misma.

4.1. Fuentes internas:

4.1.1. Fuentes internas primarias:

4.1.1.1. ERP.

4.1.1.2. Contabilidad.

4.1.1.3. Departamentos con relacidn con los segmentos.
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4.1.2. Fuentes internas secundarias:
4.1.2.1. Acciones y campaiias de marketing.
4.1.2.2. Acciones comerciales.

4.2. Fuentes externas:
4.2.1. Fuentes externas gratuitas.
4.2.2. Fuentes externas de pago.

MODULO 5. Proyecto analitico de segmentacién

Ya hemos definido sobre qué publico o ptiblicos vamos a hacer la segmentacion, qué variables
tenemos a nuestra disposicién asi como las fuentes para conseguir dichas variables. Ahora debemos
poner en marcha el proyecto analitico para crear los diferentes segmentos de clientes.

5.1. Construccién del DataMart.

5.2. Fase descriptiva:
5.2.1. Investigacién cuantitativa.
5.2.2. Investigacidn cualitativa.

5.3. Tratamiento de datos.
5.4. Fase de muestreo.

5.5. Fase de modelizacién:

5.5.1. Modelos descriptivos o de interdependencia:
5.5.1.1. Analisis de conglomerados. Clustering.
5.5.1.2. Anilisis factorial.

5.5.2. Modelos predictivos o de dependencia:
5.5.2.1. CHAID.

5.5.2.2. CART.

5.5.2.3. QUEST.

5.6. Evaluacion de la calidad del modelo.

MODULO 6. Estrategias de segmentacion

6.1. Segmentaciones de mercado:
6.1.1. Estrategia indiferenciada.
6.1.2. Estrategia concentrada o simple.
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6.1.3. Estrategia de diferenciacién o multiple.

6.2. Segmentaciones estratégicas:

6.2.1. Valor actual y potencial.

6.2.2. Segmentacion de clientes reales y potenciales.
6.2.3. Segmentaciones por marca.

6.2.3.1. Segmentacién por precio.

6.2.3.2. Segmentacion por calidad.

6.2.3.3. Segmentacidn por servicio.

6.2.3.4. Segmentacién por innovacion.

6.2.3.5. Segmentacion por estilo de vida.

6.3. Segmentaciones tacticas:

6.3.1. Segmentacién por comportamiento.

6.3.2. Segmentacién por uso, consumo y facturacién.

6.3.3. Segmentacién por ciclo de vida del cliente.

6.3.4. Segmentacién por ciclo de relacion con el cliente.

6.3.5. Segmentacién por satisfaccién con la marca y productos/servicios.
6.3.6. Segmentacién demografica.

6.3.7. Segmentacidén por nivel de riesgo.

MODULO 7. Posicionamiento

El posicionamiento no es mas que el lugar que ocupa tu empresa y marca en la mente del consumidor.
Una vez decididos y definidos los diferentes segmentos se daran las claves para aplicar el mejor
posicionamiento a cada uno de ellos.

7.1. Concepto de posicionamiento y segmentacidn.

7.2. Tipos de posicionamiento:

7.2.1. Valores asociados a caracteristicas del producto / servicio.
7.2.2. Valores asociados al beneficio.

7.2.3. Valores de competencia.

7.2.4. Valores de calidad y precio.

7.2.5. Valores de estilo de vida.

7.3. Errores de posicionamiento:
7.3.1. Subposicionamiento.

7.3.2. Sobreposicionamiento.
7.3.3. Posicionamiento dudoso.
7.3.4. Posicionamiento confuso.
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MODULO 8. Modelos avanzados de segmentacion

Ademas de las diferentes estrategias y técnicas de segmentacién que hemos visto en médulos
anteriores, existen una serie de modelos avanzados de segmentacién que pueden ayudar a generar
mayores ventas para la empresa.

A lo largo de este médulo conoceremos los diferentes modelos predictivos de segmentacién que puede
aplicar a sus clientes, todos ellos avanzados en el mercado y que, sin duda, le ayudarin a tener una
alta ventaja competitiva.

8.1. Modelo ARPU.

8.2. Modelo de RFM.

8.3. Modelo de Coste de Adquisicién de Cliente (CAC).
8.4. Modelo CHURN.

8.5. Modelo de probabilidad de compra.

8.6. Modelos de incremento de venta:
8.6.1. Cross Selling.

8.6.2. U p Selling.

8.6.3. Modelos Share of Wallet.

8.7. Modelos de riesgo cliente o fraude.

8.8. Customer Live Time Value (CLTV):
8.8.1. Valor Real de Cliente (VRC).
8.8.2. Valor Potencial de Cliente (VPC).

MODULO 9. Segmentacién y acciones de marketing

Un proyecto o programa de segmentaciéon no tiene sentido si no se realizan acciones de marketing
que las sustenten. Las campanias de marketing que realicemos van a ser el mejor indicador del éxito o
fracaso de nuestro programa de segmentacién.

9.1. Incorporacidén de la segmentacion en el proceso comercial.

9.2. Acciones de marketing de segmentacion.

attcliente@iniciativasempresariales.edu.es - america.iniciativasempresariales.com [ El



Formacion E-Learning

Segmentacion de Mercados y Clientes

Felipe Garcia

W Licenciado en Publicidad y RRPP. Mister en Marketing Directo, Relacional e Interactivo y en
Business Intelligence.
Cuenta con mds de 15 afios de experiencia en temas de marketing y, en la actualidad, es Marketing
Manager de Iberinform Crédito y Caucién y Presidente de la Comision de B2B en ADigital.

Titulacion

Una vez finalizado el curso el alumno recibird el diploma que acreditard el haber superado de forma satisfactoria
todas las pruebas propuestas en el mismo.

v MANAGER
P&  BUSINESS
A SCHOOL

DIPLOMA

Iniciativas Empresariales y la Manager Business School certifican que D. / Diia.
XXXXX XXXXXX XXXXXXXXXX
Ha superado satisfactoriamente el curso
SEGMENTACION DE MERCADOS Y CLIENTES

Habiendo demostrado el dominio de las materias impartidas mediante
Ia superacion de las prucbas de evaluacion de las que consta l curso.

-
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