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Segmentar a los clientes en grupos
basados en caracteristicas similares es
el primer paso para afinar tus acciones
de marketing y hacerlas mucho mas
rentables.

Aqui tienes 22 recetas de segmentacion
de audiencias que te permitiran
optimizar tu estrategia y dirigir tus
comunicaciones a los clientes de
mayor valor, personalizando al maximo
su experiencia de compra en tu
eCommerce.

Todas las recetas de segmentacion que
encontraras en este pdf son orientativas
y estan pensadas para hacerte la vida
mas facil a la hora optimizar tu
estrategia y multiplicar tus
resultados. Adaptalas a las necesidades
de tu negocio y sacale todo el partido a
tus contactos.



se Basadas en el uso de descuentos.

Objetivo de la segmentacién: Agrupar aquellos clientes mas propensos a realizar compras con

cup6n ya que son contactos muy receptivos a descuentos y ofertas.

Segmento Descripcion

Amantes de los cupones  Usuarios que han hecho click o 90 dias.
han abierto algiin email o push
referente a cupones de descuento.
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Condiciones

Han abierto o hecho click
en, como minimo, una
notificacion de cupones.

Han comprado en tu Usuarios que hayan comprado en  Ultima Al menos una compra en
ultima campafia. el Gltimo lanzamiento o campafia. campafia. el perido de campafia o
lanzamiento anterior.
Cazadores de ofertas. Usuarios que buscan productos en 6 meses. Mas de 5 visitas en los
oferta. ultimos 6 meses en la

categoria “En oferta”.




se Basadas en la rentabilidad del cliente.

Objetivo de la segmentacion: Identificar aquellos contactos que en el pasado han sumado mas
dinero a todas sus compras y, por tanto, son mayoritariamente mas propensos a seguir generando
ingresos. Esta clasificacion te permitira enfocarte en los clientes mas rentables.
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Segmento Descripcion Condiciones

Los que mas gastan en Usuarios que gastan en una Ultimo afio. Valor de la compra mayor
una categoria de categoria especifica de productos que X € y categoria de la
productos. con un valor del carrito superior compra Z.
al 15% del valor medio de la
compra.
Clientes TOP. Usuarios que realizan compras 1 mes. Valor de compra superior
con un valor superio al 15% del aXe.

valor medio de compra.

Compradores de Usuarios que compran productos A lo largo Compra en la categoria X,
categorias rentables. de las categorias mas rentables. ~ deltiempo. vy, 7.
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ie Basadas en la navegacion.

Objetivo de la segmentacion: Identificar aquellos clientes que han visitado productos en tu web y
estan mas avanzados en el funnel y mas préximos al momento de compra. La idea es que los conviertas
antes de que se te avance la competencia.
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Segmento Descripcion Condiciones

Compradores Usuarios que navegan por toda la  Duracidn Ha visitado al menos 4

precavidos. categoria de productos antes de de la paginas de producto.
tomar una decision. sesion.

Han abandonado un Usuarios que han dejado 1 hora. Ha anadido un producto

carrito. productos sin comprar en el al carrito y no ha
carrito. comprado.

Navega por pagina de Usuarios que han visitado al Duracion Visitas en productos

productos y se va sin menos 3 productos y no han dela superior a 3y afiadidos al

convertir. afiadido nada al carrito. sesion. carrito = 0.

Navega por la pagina web Usuarios que han navegado por Duracién Visualizacion de paginas

y se va sin convertir. mas de X paginasy se van sin dela superior a Xy productos
afiadir ninglin producto al carrito.  ¢acign. en el carrito = 0.

Usuarios que interactGdan Usuarios que han hecho click en 1 mes. Clicks Gnicos en emails

mucho con newsletters.  mas de 5 newsletters diferentes en superior a 5.

el altimo mes.

Han afiadido productos Usuarios que afaden productosa 2 horas. Ha anadido producto
en su lista de favoritos. su lista de favoritos. como favorito pero no ha
comprado.
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se Basadas en la procedencia del usuario.

Objetivo de la segmentacion: Identificar por dénde llegan tus clientes para, por un lado,
personalizar mejor la interaccidn con ellos y, por el otro, identificar qué canales (organicos o de pago)
son mas rentables para tu negocio.
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Segmento

Usuarios que provienen
de paid media.

Descripcion

Usuarios que llegan a la web a
través de campafa paid en
Google Ads o Facebook Ads.

Duracidn
de la
sesion.
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Condiciones

Llegada a la web a través
de canales de pago.

Han llegado a la web a
través de un email.

Usuarios que llegan a la web a
través de una campafia de email
marketing.

Duracidn
dela
sesion.

Llegada a la web a través
de campanas de email
marketing.

Navegan desde
dispositivo movil.

Usuarios que navegan desde
dispositivos movil.

Duracidn
dela
sesion.

Usuarios que navegan
desde dispositivo movil.

Han llegado a la web de
forma organica.

Usuarios que llegan a la web
gracias al posicionamiento de la
pagina en el listado de resultados
de los buscadores.

Duracion
dela
sesion.

Llegada a la web de forma
organica.
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Segmento

Descripcion
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Condiciones

No han comprado en el Compradores que llevan mas de Ultimo afio. La dltima compra ha sido
altimo afio. un afio sin comprar. hace mas de un afio.
No han comprado enlos  Compradores que llevan 6 meses Ultimos 6 La Ultima compra ha sido
altimos 6 meses. sin comprar. meses. hace mas de 6 meses.
No han comprado en los Compradores que llevan 1 messin  Ultimo La ultima compra ha sido
Gltimos 30 dias. comprar. mes. hace mas de 1 mes.
Compradores one-time.  Compradores que han comprado 6 meses. Solamente han realizado
solo unavezy no hanvuelto a la una Unica compra en los
web. altimos 6 meses
Compradores Compradores que realizan Ultimo afio. Cantidad de pedidos
fidelizados. compras con una frecuencia superior a X.
superior a la frecuencia media de
los clientes.
Compradores frecuentes. Compradores que han comprado 6 meses. Al menos 5 compras en los

al menos 5 productos en los
altimos 6 meses.

ultimos 6 meses
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;Buscas una plataforma que te de autonomia y poder para usar el big data 'y
optimizar el customer journey de tus clientes? ;Quieres aumentar las ventas,

la recurrencia y la rentabilidad de tu eCommerce?

Pidenos una demo
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#connectifsuccess

connectif.ai


https://connectif.ai/
https://connectif.ai/pedir-demo/
https://twitter.com/MyConnectif
https://www.linkedin.com/company/connectif-ai/mycompany/verification/
https://www.youtube.com/channel/UCpx9Du5jOVeC8UmeTfrU_wQ

