
Consumidores en 
2025 y 2026

Perfiles y Hábitos



La Brecha de las Necesidades

“No tengo ningún 
problema”

“Algo Insatisfecho”
“Mi problema se está 

volviendo más grande”

“Debo de resolverlo 
de inmediato”

“Completamente 
Satisfecho”

SITUACIÓN
ACTUAL

SITUACIÓN
IDEAL

Brecha de las Necesidades

Status 
Quo

El diagnóstico de las necesidades toma tiempo
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El Peso del Cliente en las Soluciones

Tiempo y Timing

“Fatiga de Soluciones”

Acto de Fe

Involucramiento / compromiso colectivo / conferencias 

/reuniones / presentaciones y múltiples puntos de vista 

MUCHO ANTES DE RECIBIR ALGÚN VALOR

Incremento en la complejidad = Incremento en el 

peso para el cliente

Pensar en que recibirá algún beneficio por su 

esfuerzo





¿Qué es un Diferenciador?

Diferenciador

La habilidad de “diferenciar” 

productos similares por medios 

reales o imaginarios y permitir, 

así, que se vendan a un precio 

más alto y generen una mayor 

ganancia.
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Incremento de consultores independientes –
(Ahorran Tiempo)4

4 Tendencias de 
la evolución del 
cliente

1
Incremento en la necesidad de venta 
basada en consenso

Incremento en aversión al riesgo

Incremento en la demanda de 
“Customización”
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Tendencias del 
consumidor 
2025-2026

1
Cliente cada vez más informado y más 
clientes ”DES-INFORMADOS”

Omnicanal

Economía circular/Near shoring & compras 
locales/regionales 

Búsqueda de soluciones inmediatas 

(rapidez y calidad)5

Trump / Aranceles / Factores 
macroeconómicos
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