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STP

Segmentacion, Targeting y Posicionamiento

introduccion

El presente proyecto aplica el modelo STP (Segmentacion, Targeting y Posicionamiento) a
una microempresa del sector de alimentos, con el proposito de identificar a los clientes
ideales y disefiar estrategias que fortalezcan su propuesta de valor. A través de la
segmentacion se definieron distintos perfiles de consumidores segun edad, necesidades y
habitos de consumo; posteriormente se eligidé como segmento objetivo a parejas de adultos y
grupos de amigos, al ser quienes presentan mayor potencial de compra y fidelizacion.
Finalmente, se planted un posicionamiento diferenciado que busca destacar la calidad de los
productos, el ambiente agradable y el servicio personalizado, acompafniado de tacticas de

comunicacion, producto y promociones que consolidan la experiencia del cliente.

A. Segmentacion

Segmento Criterios Necesidades clave

Jovenes adultos de la | De 20 a 25 afios; zona urbana y | Buena experiencia
zona cerca del establecimiento Rapidez

Precio

Parejas de adultos y |De 30 a 45 afos; parejas o | Calidad precio
grupos de amigos grupos de 3 a 4 personas Buena atencion

Ofertas

Familias pequefias y | De 50+; familias y grupos de 3 | Experiencia agradable
grupos de amigos a 5 miembros Buena atencion

Comida de calidad

B. Targeting

Segmento elegido: Parejas de adultos y grupos de amigos
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Justificacion:

e Mayor potencial de compra. Este segmento concentra el volumen mas alto de
consumo, ya que suelen realizar pedidos méas completos o compartir entre varios.

e Disposicion a pagar por calidad. Valoran que los productos tengan buen sabor,
presentacion y frescura, por lo que no dudan en invertir un poco mas cuando lo
perciben justificado.

e Cercania al local. Al encontrarse en la zona, tienen la facilidad de acudir con
frecuencia, lo que incrementa la recurrencia de visitas.

e Posibilidad de fidelizacion. Si encuentran una marca confiable, con productos de
calidad constante y un buen servicio, tienden a regresar y recomendarla, fortaleciendo

asi la lealtad a largo plazo.

C. Posicionamiento
Para parejas de adultos y grupos de amigos que buscan un espacio comodo y agradable para
compartir, nuestra microempresa se posiciona como un lugar donde disfrutan de un ambiente
excelente y acogedor, acompafiado de alimentos de gran calidad a precios accesibles. El
factor diferenciador de la competencia serd la implementacion de estrategias que combinen el
producto y promocion para captar la atencion del cliente. La atencion personalizada y
agilidad en el servicio nos permiten consolidarnos como una alternativa confiable y atractiva,

capaz de generar experiencias memorables y fomentar la fidelizacion de nuestros clientes.

Tacticas:
1.- Comunicacion
e Campaiias en redes sociales dirigidas a parejas y grupos resaltando promociones y
experiencias
e Uso de mensajes que transmiten cercania, confianza y la idea de un “punto de

encuentro”.
2.- Producto

e Creacion de combos especiales (para parejas, amigos o grupos).
e Incorporacidn de postres y opciones atractivas que complementen el consumo.

e Eventos tematicos y proyeccion de peliculas para diferenciar la experiencia.
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3.-Promociones

e Descuentos en cumpleafios y fechas especiales.

e Ofertas para grupos que aumenten el ticket promedio.
4.- Canales de entrega y servicio

e Atencion personalizada en el local para reforzar la confianza.

e Agilidad en la preparacion y servicio para garantizar rapidez.

e Uso de redes sociales para reservas y comunicacion directa con clientes.
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