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RESUMEN EJECUTIVO

La presente investigacion tuvo como objetivo caracterizar los segmentos de clientes de
Vidal Blue Jeans con el fin de crear estrategias de mercadeo especializadas. La cartera
de clientes estudiada es resultante de las facturaciones llevadas a cabo por la empresa
durante 10 meses de actividad fiscal del ano 2023. Para la segmentacion se utilizo el
método RFM que pondero las caracteristicas transaccionales de los clientes con base en
la recencia (R), frecuencia (F) y valor monetario (M) de las mismas. Adicionalmente,
se estudiaron variables demograficas y comerciales, como la ubicacion geografica y la
preferencia de las condiciones de pago, para complementar la caracterizacion de los

clientes.

Se lograron identificar 10 segmentos de clientes lo suficientemente importantes como
para ser analizados. Los resultados demuestran que la empresa posee 2 segmentos que
juntos suman el 60 % de la clientela; sin embargo, también evidencian que la empresa

tiene un gran trabajo por delante para lograr que sus clientes se conviertan en “ideales”.

Finalmente, conocer y caracterizar a los segmentos de clientes a través de un modelo
tan versatil como lo es el RFM, permiti6 no solo comprender la importancia y el valor
de cada segmento, sino también dio paso a la oportunidad de crear estrategias

especializadas.

Palabras clave: Segmentacion, RFM, Vidal Blue Jeans, marca de ropa, investigacion

de mercado, denim.
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