
Segmentación Geográfica 

Este tipo de segmentación divide el mercado según la ubicación geográfica de los 
clientes. Las empresas de alquiler de apartamentos vacacionales pueden identificar 
ciertos grupos basados en su ubicación de residencia o el destino vacacional. 

• Segmentación por ubicación de los clientes: Por ejemplo, los clientes locales 
que buscan escapadas de fin de semana frente a los turistas internacionales. 

• Segmentación por destino: Ofrecer diferentes tipos de apartamentos según la 
ubicación, como apartamentos en la playa, en la montaña, en ciudades 
turísticas o rurales. 

• Distancia de viaje: El segmento puede incluir turistas que buscan viajar desde 
distancias cercanas (nacionales) o desde países lejanos (internacionales). 

2. Segmentación Demográfica 

La segmentación demográfica se basa en características demográficas de los clientes, 
como edad, ingresos, estado civil, tamaño de la familia, etc. Algunos ejemplos para 
una empresa de alquiler de apartamentos vacacionales podrían ser: 

• Edad: 
o Familias con niños pequeños: Apartamentos con comodidades para 

niños, como cunas o espacios para juegos. 
o Jóvenes o parejas: Apartamentos más pequeños o modernos, 

posiblemente cerca de la vida nocturna y actividades de entretenimiento. 
o Adultos mayores: Ofrecer apartamentos accesibles para personas con 

movilidad reducida o con opciones de tranquilidad y cercanía a 
actividades relajantes. 

• Nivel de ingresos: 
o Clientes de alto poder adquisitivo: Ofrecer apartamentos de lujo, con 

servicios exclusivos como piscinas privadas, chefs a disposición o 
acceso a actividades VIP. 

o Clientes de ingresos medios o bajos: Apartamentos económicos o 
básicos, con opciones de alquiler más asequibles, pero igualmente 
confortables. 

• Estado civil y tipo de grupo: 
o Parejas: Apartamentos románticos o pequeños con vistas 

espectaculares, diseñados para una experiencia tranquila y privada. 
o Familias grandes: Apartamentos espaciosos con varias habitaciones y 

servicios para niños. 



3. Segmentación Psicográfica 

Esta segmentación se enfoca en los aspectos psicológicos y de estilo de vida de los 
clientes. Ayuda a entender sus motivaciones, intereses, valores y comportamientos. 
Ejemplos de segmentación psicográfica incluyen: 

• Motivaciones de viaje: 
o Turistas aventureros: Aquellos interesados en actividades al aire libre o 

de aventura, como senderismo, deportes acuáticos o exploración de la 
naturaleza. Estos clientes buscarán apartamentos cercanos a parques 
naturales o zonas rurales. 

o Turistas de relax: Clientes que buscan desconectar y descansar. 
Preferirán apartamentos tranquilos cerca de la playa o de lugares 
serenos. 

o Turistas de negocios: Estos clientes podrían buscar apartamentos cerca 
de centros de convenciones, aeropuertos o zonas de oficinas. 

• Estilo de vida: 
o Viajeros conscientes del medio ambiente: Ofrecer apartamentos 

ecológicos, con energías renovables o con políticas de sostenibilidad. 
o Viajeros de lujo: Aquellos que buscan experiencias de alto nivel, con 

servicios exclusivos y apartamentos de lujo. 

4. Segmentación Conductual 

La segmentación conductual se centra en los comportamientos de los clientes 
relacionados con el uso del servicio, como la frecuencia de las reservas, la lealtad, la 
sensibilidad al precio, etc. Algunos ejemplos de segmentación conductual son: 

• Frecuencia de uso: 
o Clientes frecuentes: Aquellos que suelen viajar cada año o varias veces 

al año. Pueden beneficiarse de programas de fidelidad o descuentos por 
reservas repetidas. 

o Clientes ocasionales: Aquellos que alquilan apartamentos para 
ocasiones especiales, como vacaciones anuales, celebraciones, etc. 

• Sensibilidad al precio: 
o Clientes sensibles al precio: Personas que buscan las mejores ofertas, 

descuentos o promociones. Estos clientes podrían estar interesados en 
ofertas de última hora o en apartamentos en temporadas bajas. 

o Clientes menos sensibles al precio: Aquellos que buscan 
apartamentos premium y están dispuestos a pagar más por una mejor 
ubicación, más comodidades o una experiencia única. 



• Fidelidad y lealtad: 
o Clientes leales: Aquellos que ya han reservado en la empresa y están 

dispuestos a volver. Estos clientes pueden ser incentivados a través de 
descuentos exclusivos o un excelente servicio post-alquiler. 

o Clientes nuevos: Este segmento puede requerir estrategias de marketing 
más enfocadas en atraerlos, como campañas de publicidad digital o 
promociones para nuevos clientes. 

5. Segmentación por Tipo de Estancia 

Aquí se segmenta el mercado según el tipo de viaje o motivo de la estancia. Esto es 
importante para adaptar las características del apartamento y los servicios ofrecidos. 

• Vacaciones familiares: Apartamentos con varios dormitorios, cocinas 
completamente equipadas y espacios adecuados para niños. 

• Estancias románticas o de pareja: Apartamentos más íntimos, con servicios 
como bañeras de hidromasaje, vistas románticas, o cercanía a zonas de interés 
turístico. 

• Estancias de negocios: Apartamentos con buena conexión a internet, 
escritorios, espacios de trabajo, y cercanía a centros de convenciones o áreas 
de negocios. 

• Estancias de larga duración: Para turistas que buscan una estancia más 
prolongada, como trabajadores remotos o nómadas digitales. Estos 
apartamentos pueden ofrecer comodidades como lavandería, cocina completa, 
y flexibilidad en las fechas. 
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