2. SEGMENTACION DE MERCADO

Alvaro soroa
A. DEFINICION DEL CLIENTE OBJETIVO (PRECISADA)

¢, Quiénes son nuestros clientes?

Nuestros clientes son golfistas amateurs y semi-profesionales con un
nivel de juego medio, que priorizan la comodidad, portabilidad y
eficiencia, sin renunciar a un rendimiento aceptable. Se trata de
jugadores que no buscan competir a nivel profesional, sino disfrutar del

juego optimizando su equipamiento.
Nivel de habilidad

e Handicap medio y medio-alto (entre 12 y 28).

e No orientado a golfistas profesionales o de handicap bajo extremo,

que suelen preferir palos especializados.

Frecuencia de juego

e Golfistas que juegan 1-3 veces por semana o de forma regular los

fines de semana.

e Incluye jugadores ocasionales frecuentes (vigjes, vacaciones, golf

recreativo).

Tipo de club

e Mayoritariamente clubs publicos o semi-privados.



e Menor presencia en clubs premium exclusivos, donde predomina un
enfoque mas tradicional.

B. ;QUIEN COMPRA Y QUIEN USA?

e Comprador principal: el propio golfista (inversidon personal en su
equipamiento).

e Comprador secundario: familiares o amigos (regalos en cumpleafios,
Navidad o jubilacion).

e Usuario final: siempre el golfista amateur o semi-profesional.

C. CARACTERISTICAS DEL CONSUMIDOR

Caracterist Descripcidn

ica
Edad 30 a 60 afos (nucleo principal: 35-59)
Género 70 % hombres / 30 % mujeres
Ingresos Medios-altos o altos (+2.000 €/mes)

Educacidon  Universitaria o técnica

Profesidn Profesionales, directivos, empresarios o
jubilados activos



Estilo de Activo, vigjero, orientado a la eficiencia

vida

Ubicacion Zonas urbanas/suburbaonas con acceso a
campos de golf

D. IDENTIFICACION Y LOCALIZACION DEL CLIENTE (NUEVO)
;,Ddénde se encuentra el cliente objetivo?

e Clubs de golf publicos y semi-privados.
e Tiendas especializadas de material de golf.
e Academias de golf y compos de prdcticas.

e Plataformas online especializadas y redes sociales.

¢,Como se le contactard?

e Presencia en tiendas especializadas y pro-shops.
e Demostraciones y pruebas en campos de golf.
e Colaboraciones con academias e influencers del sector.

e Publicidad segmentada en redes sociales (Instagram, Youlube, foros
de golf).




E. PROCESO DE DECISION DE COMPRA (NUEVQO)
Factores clave en la decision

1. Precio (relacién calidad-precio clara).

2. Rendimiento comparable a palos tradicionales.
3. Innovacion y versatilidad del producto.

4. Opiniones de otros golfistas.

S. Posibilidad de prueba previa.

Comportamiento de compra

e El golfista muestra interés inicial, pero necesita confianza.

e Lo opcidon de probar el producto o ver demostraciones es clave para
reducir la desconfianza.

e | ocompra suele realizarse tras comparar con sets tradicionales.

F. ANALISIS GEOGRAFICO (AMPLIADO)

Los mercados seleccionados (Espafia, México, Chile y Argentina) se
justifican por:

e Existencia de una comunidad estable de golfistas amateurs.



e Crecimiento progresivo del golf recreativo.

e Mayor apertura a productos innovadores frente a mercados mas

conservadores.

e Costes de entrada moderados frente a mercados como EE. UU. o

Japdn.

El foco inicial se situa en Espaiia, por proximidad, conocimiento del

mercado y facilidad logistica.

G. SEGMENTACION DE CLIENTES (JUSTIFICADA)

{Existen varios grupos de consumidores?
Si, se identifican dos segmentos principales, definidos a partir de:

e Resultados de la encuesta realizada.
e Observacién del comportamiento del golfista amateur.

e Distribucion habitual del mercado entre jugadores recreativos y

avanzados.
Segmento Perfil Motivacion  Sensibilidad Tamaio
al precio estimado
A. Golfista  Amateur, handicap Comodidad  Media =~ 60 %
prdctico medio-alto, juego y

recreativo portabilidad



B. Golfista Amateur avanzado Precisiony Baja ~ 40 %
entusiaosta / semi-profesional tecnologia

Justificacion de los porcentajes

EL 60 % corresponde a golfistas recreativos que juegan por ocio y valoran
la practicidad.

EL 40 % representa a jugadores mdas comprometidos con el rendimiento,
dispuestos a pagar mas si el producto cumple sus expectativas.

H. MINI ESTUDIO DE MERCADO (REFORZADOQ)
Los resultados de la encuesta (30 personas) muestran que:

e EL77 % presenta interés o predisposicidn positiva.

e Elprincipal freno es el precio y la necesidad de prueba previa, no el
rechazo al concepto.
Esto valida la existencia de un mercado potencial real para el

producto.

CONCLUSION FINAL (MEJORA CLAVE)

Con estas correcciones:

El cliente objetivo es mds preciso

Se explica cédmo identificarlo y acceder a él
Se analiza su proceso de decisiéon

Se justifica el enfoque geografico

Se fundamenta el tomafio de los segmentos






