Consumidores en
2025y 2026

Perfiles y Habitos




@ Brecha de@ Necesidad@ @

SITUACION
IDEAL

SITUACION
@ ACTUAL
Brecha de las Necesidades
@diagnéstico de las ne@es toma tiempo @




2
c
()
Q
)
@)
©
(T
(8
L
(J)
S
L)
()
©
(72}
@)
©
(T
=)
(72}
(J)
(70}
[(J]
L S
-

M)

V' 24

V' /

Marketing 1.0
Marketing centrado
en el producto

Marketing 2.0
Marketing orientado
hacia el cliente

Marketing 3.0
Marketing dirigido
a los valores

Objetivo

Cémo ven el mercado las
compaiias

Concepto clave de
mercadotecnia

Directivos de mercadotecnia
de la compaiiia

Interacciones con el
consumidor

Productos de ventas

Compradores masivos con
necesidades fisicas

Especificacion del
producto

Transacciones uno

a muchos

Satisfacer y retener a los
consumidores

Consumidor inteligente
con mente y corazon

Posicionamiento
corporativo y del producto

Relaciones uno a uno

Hacer del mundo un
mejor lugar

Un ser humano completo
con mente, corazon y
espiritu

Corporativo, vision y
valores

Funcional, emocional y
espiritual

--------------------------

Colaboracion de muchos
a muchos

Fuente: HSM. Foro Mundial de Marketing y Ventas (2-3/VI/10. México. Conferencia "Phillip Kotler: Marketing 3.0").




1900
1914

Generacion
Interbellum

(CGeneracion Perdida)

£5 un término derivado del
latin “entre” y bellum
"guerra” que denomina a
personas nacidasen la ¥,

década y media det Siglo XX,

Muy Jovenes para luchar on
1a Tra Guerra Mundlal, y
grandes para la 2da,
se hicleron mayores en los
locos anos 20 y la fase inicial
de ta crisis mundial de la
Gran Depresidn. Algunas
caracteristicos: ideales rotos
por |a realidad, cierta acu-
mulacién egocentrista
(guardar y conservar para
tempos malos), trabajar
sin descanso,

EVOLUCION DE LAs GENERACIONES
® Una linea de tiempo desde 1900 hasta hoy

Generacion
Grandiosa

También conocida
como Generacion del
Centenario o
de Posguerra.
Vivié efectos de
Ia Tra Guerra Mundial y,
en general, experiments
cierta prosperidad
econdmica de
is posguerra.
Arraigo a valores
tradicionales como
el concepto de familia, y
o la disciplina. Concepto
de fuerza laboral,

Generacion
Silenciosa

Testigo de
la Gran Depresion y vivir
Ia 2da Cuerra Mundial.,
Se le llama asi porque
en su juventud
so enfatizaba el deber,
obediencia a
la autoridad y
conformismo,
Primaban el deber ser,
sparentar y encajar
en la sociedad.

1946
1964

Posterior a la 2da Guerra
Mundial; aumento
signuficativo en

de natalidad.

on influyente

Surgimiento de
derechos civile
igualdad racial,
feminismo,
Cran impacto e

el arte
an partcipacion

JI5a%

1965
1980

Generacion
X

Vivieron la Guerra Fria,
la crisis energética y

los avances tecnolégicos.

Mentalidad pragmatica
y resiliente debido
a tensiones politicas y
amenazas nucleares.
Surgimiento
computadoras
personales e Internet.
Independencia,
adaptabllidad y
convivencia con un
mundo cambiante,

1981
1996

Generacion
Y o Millenials

Crecieron en la era digital
y la transicion a
la tecnologia moderna.
Enfoque en la diversidad
e inclusion,
Abrazan causas sociales
y ambientales
Desafian normas
las normas tradicionales
y buscan un propoésito
significativo para si

y en |a sociedad,

&)

Generacion

Generacion
Y4

Alpha

Crecieron con Internet
y redes soclales.
Nativos digitales, de
rasgos emprendedores,
creativos/as y

Personas nacidas en
Ia década de 2010 en
adelante. Son 100%
nativos digitales,
Crecen en un mundo con
mentalidad global. apertura mental, vision
Facilidad para adaptarse a giobal, diverso e inclusivo,
entornos multiculturales y altamente tecnolégico.
y diversos, Defienden ecologia,
sustentabilidad y
slevacion de
a consciencia,



@Peso del C@te en las S@iones

Tiempo y Timing

Involucramiento / compromiso colectivo / conferencias

/reu sentaciones y multiples puntos de vist

MU DE RECIBIR ALGUN VALOR

Acto de Fe

Pensar en que recibira algun beneficio por su

esfuerzo

“Fatiga de Soluciones

Incremento en la complejidad = Incremento en el

peso para el cliente




Guia de referencia de estilos de comportamiento

Frustracion / Enojo

Emocion
primaria

Temor principal Perder el control

Necesidad

principal Control

Mensaje de Corto, seguro, incluir su
voz titulo

Bullets

Ordenado, muestra sus

En su oficina premios / trofeos

Enfoque en resultados
¢, Qué hacer? Ser conciso
Respetar su tiempo

Hacerle perder tiempo
Extenderse

Salirse del tema
Intentar tomar el control

GUARDIAN

Amistoso

Cambio

Estabilidad

Mezcla de conversacion
y detalles

Politico y formal

Como en casa / Fotos /
Toques hogarefios

Darle un plan
Seguir la agenda
Ser minucioso
Dejarlo por escrito

Ser impredecible
Ser desorganizado
Ser impaciente
Romper promesas
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@ASPIRINA QASPIRINA

Diferenciador

Acido Acetilsaliclico RRELVERCENIE
[%lgetas w -‘,‘ . hcido acetilsaliciico
Sl , DOLORES DE CABEZA, o RO 7
Caja con FIEBRE Ry 500 mg RAPIDO ALIVIO

40 tavletas y reumatismo L', Efervescentes - DOLOR - FIEBRE
Caja con 12 tabletas REUMATISMO

La habilidad de “diferenciar”

productos similares por medios

CLOSER

BY HALLE BERRY

reales o imaginarios y permitir,
asi, que se vendan a un precio
mas alto y generen una mayor

ganancia.
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experiencia seguimiento cuando dijiste que harias que no sabian
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Ofrece mas de Se agradecido Capacita a tus
lo que esperaban empleados




Incremento en la necesidad.dé’venta
basada en consenso

Incremento en aversion al riesgo

4 Tendencias de

la evolucion del

Cliente Incremento en la demanda de
“Customizacion”

Incremento de consultores independiéntes —
(Ahorran Tiempo)




r e cada vez mas infor mas
’ s "DES-INFORMADO

Omnicanal
Economia circular@horing & compras
e locales/regionales

Trump / Aranceles / Factores
a macroeca (:/,/? @

BUsgueda de soluciones inmediatas

vaé‘} oz y calidad)
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