Bases de segmentación para el mercado empresarial

1. Demográficas

Industrias. Comercial, industrial y de servicios. Cuero, confecciones, calzado, productos químicos, llantas, ferretería

Tamaño. Pequeña, mediana, grande. De acuerdo a las ventas, o la producción o el número de empleados

Lugar. norte, sur, centro, oriente, occidente. Andina, llanos, costa atlántica, costa pacífica, eje cafetero, altiplano cundinoboyacense. Comuna nororiental, comuna noroccidental.

2. Variables operativas

Tecnología. Dura, blanda, de punta
Estado de usuario/no usuario

Capacidades del cliente. Económicamente. 

3. Enfoques de compra

Organización de compra.

Estructura de poder.

Criterios de compra.

Naturaleza de las relaciones existentes.

Políticas generales de compra.

4. Factores de situación
Urgencia

Aplicación específica.

Tamaño del pedido.
5. Características  Personales: 

Similitud entre comprador y vendedor

Actitudes hacia el riesgo

Lealtad.

Nota: estas variables es una propuesta tomada de KOTLER, Philip. Dirección de Marketing. Prentice Hall. Madrid  2006.

