2 - SEGMENTACION DE CLIENTES

Lo primero es segmentar la clientela, es decir, analizar qué tipo de personas pueden
estar interesadas en nuestros servicios. Cudles son sus caracteristicas, (edad, nivel
adquisitivo, etc.) necesidades, cuando y cuanto se gastan habitualmente en este tipo de
servicios.

Nos dirigimos a un segmento de negocio compuesto en su mayoria por personas con
mayoria de edad en el entorno de Ledn y sus proximidades.

Nuestra clientela puede ser variada, pero siendo objetivos y con datos en la mano nos
enfocaremos al publico con un poder adquisitivo medio-alto. Consideramos que este
grupo de clientes posee recursos suficientes para permitirse disfrutar de nuestras
instalaciones.

El siguiente paso es intentar cuantificar cuantos clientes podemos tener de cada tipo.
Para esto investigaremos los datos estadisticos (numero de habitantes de esas
caracteristicas en nuestra area geografica de trabajo y numero de empresas en la zona
relacionadas con un servicio como el nuestro). En muchos casos el nUmero de clientes
estara limitado por la capacidad de trabajo y/o la capacidad del local, en nuestro caso,
al nimero de burbujas/habitaciones que instalemos. Si dividimos el nimero de clientes
potenciales entre el nUmero de empresas competidoras nos dara nuestra “cuota de
mercado”. Esta cuota es dificil de estimar en algunos casos, no obstante, es importante
hacer una aproximacion. Por otro lado, debemos estimar cudntos clientes necesitamos
conseguir para hacer el proyecto viable econdmicamente. Comprobar que este nimero
esta dentro de la cuota de mercado (cuanto mas pequeio sea en comparacién con la
cuota de mercado estimada mas posibilidades de viabilidad). Este serd el objetivo de
clientes a conseguir que nos marquemos para el primer afio. Deberemos estimar
cuantos clientes podemos conseguir mes a mes el primer afio teniendo en cuenta la
estacionalidad del negocio (la captacién de clientes ird aumentando mes a mes,
disminuyendo en los meses de menos actividad de este mercado y aumentando en los
meses de mds actividad). También tendremos que estimar en que porcentaje puede
aumentar nuestra clientela afio a afio.



