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Introduccion

En la actualidad, el comportamiento del consumidor se ha vuelto un tema clave
para comprender como funcionan los mercados y por qué las personas
toman ciertas decisiones al comprar. Una de las formas mas utiles de
analizar este comportamiento es a través de las generaciones, ya que cada
una ha crecido en contextos sociales, tecnolégicos y econémicos muy
diferentes. Estos factores influyen directamente en sus habitos, sus

expectativas y en la manera en que interactaan con las marcas.

Desde los Baby Boomers, que prefieren lo tradicional y la atencion personalizada,
hasta la Generacion Alpha, que ha nacido completamente inmersa en la
tecnologia digital, todas las generaciones muestran formas particulares de
consumir y motivaciones distintas al realizar una compra. Conocer estas
diferencias permite identificar qué busca cada grupo, qué los influye y como se

relacionan con los productos y servicios que se ofrecen en el mercado.

Por esta razon, estudiar como compran y por qué lo hacen no solo ayuda a
comprender mejor sus preferencias, sino que también permite visualizar como ha
cambiado el consumo a lo largo del tiempo. Este analisis es fundamental para
quienes estudian el comportamiento del consumidor, ya que brinda una

perspectiva mas completa sobre las dinamicas actuales y futuras del mercado.



Cémo compran: Influyen en las compras

C6mo compran: 100% digitales; familiares; alta exposicion digital.

prefieren compras rapidas y

Sibviles! Motivaciones: Tecnologia, disefio

atractivo, contenido interactivo.
Cémo compran: Prefieren tiendas fisicas, valoran
marcas con trayectoria.

Motivaciones: Autenticidad,

personalizacion, marcas con Influencias: YouTube Kids, juegos,

e creadores de contenido infantiles. \ .
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Millennials
(1981-1996)

Generacion X
(1965-1980) Cémo compran: Combinan compras

== . online y fisicas.
Coémo compran: Principalmente online;
comparan precios antes. Motivaciones: Balance costo-

- . i beneficio, marcas confiables.
Motivaciones: Proposito social de la
marca, experiencias, rapidez. Influencias: Opiniones online,

,)' G promociones y programas de lealtad.
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Influencias: Redes sociales, influencers,
resefias digitales.




Conclusion

Analizar como compran las diferentes generaciones permite entender que el consumo no
es algo fijo, sino un comportamiento que cambia seguin la época, la tecnologia y las
experiencias de cada grupo. Los Baby Boomers, la Generacion X, los Millennials,
la Generacién Z y la Generacion Alpha tienen habitos y motivaciones distintas
porque crecieron en contextos muy diferentes. Sin embargo, todos influyen de

alguna manera en el mercado actual.

Conocer estas diferencias ayuda a identificar qué valora cada generacion, cuéles son sus
preferencias y como se relacionan con los productos y las marcas. Esto resulta 1til tanto
para las empresas como para quienes estudian el comportamiento del consumidor, ya que
permite disenar estrategias mas adecuadas y comprender mejor las tendencias que estan
moldeando el consumo en la actualidad. En general, entender estas caracteristicas
generacionales nos da una vision mas completa y realista del mercado y de como se

comportan los consumidores en un mundo que cambia constantemente.
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