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Según Kotler y Armstrong, la segmentación del mercado implica dividir el mercado en 

grupos más pequeños de consumidores con necesidades, características o conductas 

diferentes, que podrían requerir estrategias o mezclas de marketing específicas. La 

empresa identifica distintas formas para segmentar el mercado y desarrolla los perfiles de 

los segmentos de mercado resultantes. El mercado meta consiste en evaluar el atractivo de 

cada segmento del mercado y elegir uno o más segmentos para ingresar. 

 

Para segmentar el mercado contamos utilizamos variables, estas se enfocan en distintas 

características propias de los mercados. Las empresas suelen usar estas categorías 

principales para segmentar: 

 

• Geográficas: Dividir por región, país, clima, ciudad. 

 
• Demográficas: Todo lo relacionado con características de las personas: edad, género, 

ingresos, educación, ciclo de vida familiar. 

 
• Psicográficas: Son rasos más profundos que no podemos percibir fácilmente como: 

personalidad, valores, estilo de vida, intereses, clase social, compulsivo, sociable, 

etcétera. 

 
• Conductuales: frecuencia de uso, beneficios buscados, lealtad a la marca.  

 

Kotler y Armstrong (2012) presentan esta tabla que incluye de forma muy clara cada tipo 

de segmentación: 
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