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La segmentación y los 
criterios de segmentación

Las empresas que deciden operar en mercados 
amplios reconocen que, normalmente, no pueden 

atender a todos los clientes, porque son demasiado 
numerosos y

dispersos, y porque sus exigencias son muy 
diferentes. Por ello, en lugar de competir en todos 

los sitios, con frecuencia enfrentándose a 
competidores superiores,

necesitan identificar los segmentos de mercado más 
atractivos que pueden servir

eficazmente.
En este sentido, segmentar es diferenciar el 

mercado total de un producto o servicio en grupos 
diferentes de consumidores, homogéneos entre sí y 

diferentes a los
demás, en cuanto a hábitos, necesidades y gustos, 

que podrían requerir productos
o combinaciones de marketing diferentes. 

Factores determinantes

A la hora de tomar esta decisión, será clave el 
valorar cada uno de los segmentos

fijándose en tres factores: el tamaño y el 
crecimiento del mercado, el atractivo 

estructural del segmento y los propios objetivos 
y recursos de la empresa.

Una vez identificados los diferentes segmentos 
en el mercado, la empresa debe decidir

a cuál o cuáles de ellos en concreto se dirige, es 
decir, definir su público objetivo. 


