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Marknadssegmentering — Sammanfattning

Marknadssegmentering dr processen att dela upp en marknad i mindre grupper av
konsumenter med liknande behov, egenskaper eller beteenden. Syftet dr att kunna rikta
marknadsfoéring och erbjudanden mer effektivt.

Varfér segmentera?

Forsta kundernas behov béttre.
Anpassa produkter och tjanster.
Effektivisera marknadsforingsresurser.
Skapa starkare kundrelationer.

Vanliga typer av segmentering

Demografisk Alder, kon, inkomst, utbildning, yrke.
Geografisk Land, region, stad, klimat.
Psykografisk Livsstil, varderingar, personlighet.
Beteendemassig Koépbeteende, varumarkeslojalitet,
anvandningsfrekvens.

Process for segmentering

1. Identifiera potentiella segment.
2. Analysera segmentens storlek och tillvixtpotential.
3. Utvdrdera segmentens lonsamhet och tillganglighet.
4. Valj malsegment (targeting).
5. Anpassa marknadsforingsmixen for det valda segmentet for att na de pa basta satt.

Tre vanliga strategier for targeting

1. Odifferentierad marknadsforing
a. Ett och samma erbjudande till hela marknaden.

b. Vanligt fér basvaror (t.ex. salt, socker).



2.Differentierad marknadsféring
a.Anpassade erbjudanden for flera segment.

b.Exempel: Ett kladforetag har kollektioner for barn, ungdomar och vuxna.

3.Koncenterrad nischad marknadsforing
a.Fokuserar pa ett eller ndgra fa segment.

b.Exempel: Ett foretag som enbart siljer exklusiva herrskor i premiumsegmentet.

Tips for effektiv segmentering

Segmenten ska vara méatbara, tillrackligt stora, ndbara och relevanta.
Overdriven segmentering kan bli kostsam - hitta ritt balans.
Folj upp och uppdatera segmenteringen regelbundet.
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