
Criteri di Segmentazione 
del Mercato: Strategie di 
Targeting per la Salute e 
il Benessere
Benvenuti a questo corso formativo dedicato alle strategie di segmentazione 
del mercato nel settore della salute e del benessere. Questo programma è 
pensato per professionisti che desiderano approfondire le proprie conoscenze 
di marketing strategico in un ambito sempre più competitivo.

Durante il percorso, esploreremo metodologie avanzate per identificare 
segmenti di clientela, profilare i consumatori e sviluppare strategie mirate che 
valorizzino l'offerta del punto vendita. Le tecniche presentate saranno 
supportate da esempi concreti e casi di studio specifici del settore 
farmaceutico.
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Fondamenti della 
Segmentazione del 
Mercato

Marketing Indifferenziato

Approccio omogeneo verso tutti i clienti, senza distinzioni 
specifiche

Marketing Segmentato

Divisione del mercato in gruppi con caratteristiche simili

Marketing di Nicchia

Focalizzazione su segmenti ristretti con esigenze specifiche

Marketing Personalizzato

Offerte su misura per singoli clienti o micro-gruppi

La segmentazione del mercato rappresenta un elemento fondamentale del 
marketing moderno, particolarmente rilevante nei contesti distributivi come 
farmacie e parafarmacie. Questo approccio consente di superare la visione 
indifferenziata del mercato, permettendo di identificare gruppi di clienti con 
caratteristiche ed esigenze simili.



Fasi del Processo di Segmentazione

Il processo di segmentazione si sviluppa attraverso fasi sequenziali che permettono di passare da una visione generale del mercato a 
una comprensione dettagliata dei singoli gruppi di clienti. Ogni fase richiede strumenti analitici specifici e una profonda conoscenza del 
proprio contesto competitivo.

Definizione del Mercato

Identificazione dell'ambito competitivo 
e dei confini del mercato potenziale

Suddivisione in Segmenti

Raggruppamento di clienti con 
caratteristiche ed esigenze omogenee

Selezione del Target

Scelta dei segmenti più attrattivi in base 
a potenziale e accessibilità

Profilazione del Cliente

Creazione di profili dettagliati dei clienti 
nei segmenti selezionati



Criteri di Segmentazione

I criteri di segmentazione rappresentano le variabili utilizzate per suddividere il mercato in gruppi omogenei. Nel settore salute e 
benessere, la combinazione di criteri diversi permette di identificare segmenti con esigenze specifiche, creando la base per strategie di 
marketing mirate ed efficaci.

Geografici

Basati su localizzazione, clima, densità 
urbana

Regione, provincia, comune

Area urbana o rurale

Demografici

Legati a caratteristiche della popolazione

Età, genere, reddito

Livello di istruzione, occupazione

Psicografici

Relativi a stile di vita e personalità

Valori, interessi, opinioni

Atteggiamento verso la salute

Comportamentali

Basati su abitudini di acquisto e consumo

Frequenza di acquisto

Fedeltà alla marca



Strategie di Marketing per i Segmenti

1
Micromarketing

Marketing personalizzato e one-to-one

Marketing di Nicchia

Focus su sottosegmenti specifici

Marketing Concentrato

Un solo segmento con un marketing mix dedicato

Marketing Differenziato

Più segmenti con strategie distinte

Marketing di Massa

Approccio indifferenziato al mercato totale

Una volta identificati i segmenti, è necessario sviluppare strategie di marketing appropriate. Nel settore farmaceutico, questo può 
tradursi nella specializzazione in determinate categorie di prodotti (come integratori sportivi) o nell'offerta di servizi dedicati a gruppi 
specifici (come consulenze per neomamme o anziani).



Market Targeting: Modelli di Focalizzazione

Specializzazione di Prodotto

Offerta di un prodotto specifico a diversi segmenti di 
mercato, come un integratore proposto a sportivi, anziani e 
studenti con benefici differenziati per ciascun gruppo.

Specializzazione di Mercato

Offerta di prodotti diversi a un unico segmento, come una 
gamma completa dedicata alle neomamme che include 
integratori, cosmetici e dispositivi specifici.

Specializzazione Selettiva

Selezione mirata di prodotti e segmenti con maggiore 
potenziale, concentrando risorse su combinazioni prodotto-
mercato più promettenti.

Copertura Totale

Approccio completo che mira a soddisfare tutte le esigenze di 
tutti i segmenti identificati, tipico di grandi farmacie con 
ampio assortimento.

La scelta del modello di targeting più appropriato dipende da molteplici fattori, tra cui le risorse disponibili, gli obiettivi strategici e la 
competitività dei segmenti. Un'analisi approfondita dell'attrattività di ciascun segmento consente di allocare le risorse in modo 
efficiente.



Condizioni per la Scelta di un Segmento 
Attrattivo

Dimensione e Potenziale di Crescita

Il segmento deve avere una dimensione sufficiente per 
garantire un ritorno adeguato sugli investimenti di 
marketing e mostrare potenziale di crescita futura.

Misurabilità e Accessibilità

Deve essere possibile quantificare le dimensioni del 
segmento e le sue caratteristiche, oltre a poterlo 
raggiungere efficacemente con le attività di 
comunicazione.

Difendibilità Competitiva

Il farmacista deve poter sviluppare un vantaggio 
competitivo sostenibile nel tempo per il segmento scelto, 
differenziandosi dalla concorrenza.

Compatibilità con Risorse e Obiettivi

Il segmento selezionato deve essere coerente con le 
competenze, risorse e obiettivi strategici della farmacia.

L'identificazione di segmenti attrattivi richiede un'analisi approfondita che consideri non solo il potenziale di vendita, ma anche la 
sostenibilità della strategia nel lungo periodo. La valutazione di questi fattori permette di evitare investimenti in segmenti che, pur 
sembrando promettenti, potrebbero non essere adatti al proprio contesto aziendale.



Applicazione nel Settore Salute e 
Benessere

Segmentazione per 
Bisogni

Il settore salute si presta particolarmente 
alla segmentazione basata sui bisogni 
dei clienti, sia reali che percepiti. Questo 
approccio permette di creare offerte 
altamente personalizzate.

Prevenzione

Trattamento

Miglioramento della qualità della vita

Personalizzazione 
dell'Offerta

La creazione di esperienze d'acquisto su 
misura rappresenta un potente 
strumento di fidelizzazione. Servizi di 
consulenza personalizzati e follow-up 
possono fare la differenza.

Schede cliente dettagliate

Programmi di trattamento 
personalizzati

Comunicazioni mirate

La Farmacia come Punto 
di Riferimento

Il farmacista può posizionarsi come 
consulente di fiducia per specifici 
segmenti, costruendo relazioni di lungo 
periodo basate sulla competenza e 
l'autorevolezza professionale.

Specializzazione in aree terapeutiche

Eventi informativi dedicati

Servizi di monitoraggio

L'applicazione pratica delle strategie di segmentazione richiede un approccio sistematico che integri l'analisi dei dati con l'esperienza 
sul campo. La capacità di riconoscere pattern di comportamento e preferenze dei clienti costituisce un vantaggio competitivo 
significativo.



Metodologia Didattica e Destinatari

Approccio Formativo

La metodologia didattica combina lezioni 
teoriche con esempi settoriali, analisi di 
casi studio reali e simulazioni pratiche che 
permettono l'applicazione immediata dei 
concetti appresi.

Destinatari

Il corso è rivolto principalmente a titolari e 
collaboratori di farmacie e parafarmacie, 
responsabili marketing e consulenti 
commerciali che operano nel settore della 
salute e del benessere.

Durata e Formato

Il percorso formativo può essere modulato 
in base alle esigenze specifiche, con una 
durata indicativa di 6-10 ore, disponibile 
sia in formato online che in presenza 
presso la sede del cliente.

Il corso è strutturato per garantire un'esperienza di apprendimento concreta e immediatamente applicabile nel contesto professionale. 
Le discussioni di gruppo e le esercitazioni pratiche favoriscono lo scambio di esperienze tra i partecipanti, arricchendo ulteriormente il 
valore formativo.



Investimento e Materiale Didattico

¬1.800
Formazione Online

Investimento per la formazione a distanza 
per tutto il personale di una farmacia, con 

accesso a piattaforma interattiva e 
materiali digitali

¬2.800
Formazione in Sede

Investimento per la formazione con 
presenza del docente presso la sede del 
cliente, inclusi workshop pratici e analisi 

personalizzata

10+
Ore di Formazione

Durata complessiva del percorso 
formativo, modulabile in base alle esigenze 

specifiche del cliente

Il percorso formativo include materiali didattici completi: slide dettagliate, casi di studio settoriali ed esercitazioni pratiche per 
l'applicazione immediata delle conoscenze acquisite. A completamento del corso viene fornita una bibliografia specializzata e materiali 
digitali di approfondimento per continuare il percorso di crescita professionale.

La valutazione dell'apprendimento avviene attraverso un questionario finale e l'analisi delle simulazioni e discussioni in gruppo, 
garantendo un riscontro concreto sull'efficacia della formazione e sulle competenze acquisite dai partecipanti.


