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Introduccién

En el siguiente mapa mental se expresan las diferentes generaciones de consumo
que existen en la actualidad, desde los Baby Boomerrs hasta la Alpha, de los cuales de
manera grafica se explica las caracteristicas de cada una de estas generaciones,
puntualizando des que afio se clasifican en su categoria de rango de edad, para asi
especificar las diferencias que se tienen entre una y otra. Exponiendo de igual forma las
motivaciones de compra que esta tienen, el por qué de su forma de comprar al mismo
tiempo que dentro de otro punto se expresa la forma de compra, la manera en la que ellos

se sienten comodos y acostumbrados a llevar a acabo su proceso de compra.

De manera que, se explique de la mejor conceptualizacién y resumiendo los

puntos mas importantes de cada una de las generaciones de consumo.



Mapa mental: “Generaciones de consumo”
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Conclusion

La clasificacion por rangos de edades y afios de nacimientos nos ayudan a
segmentar a los consumidores para asi poder identificar cual de ellos es al que nos
debemos dirigir para realizar una introduccion de venta, el por qué cada uno de ellos es
diferente al momento de compra, es relevante, puesto que, yace a su cultura han ido
desarrollando diferentes habitos de compras y costumbres que los hacen diferentes entre

si. Con esto en mente podemos especializarnos en cada uno de ellos, si asi se desea.

Las motivaciones que tienen de compra son en base a lo que han experimentado
a lo largo de sus vidas, mientras que unos siguen con costumbres old fashion, otros han
ido evolucionando conforme al mundo global en el que existimos, mientras que otros, ya
nacen con estos conocimientos digitales y estdn amaestrados a ellos, es decir, sin ellos

no subsisten.

Gracias a este mapa mental pude identificar las caracteristicas de cada uno de

ellos y su comportamiento al momento de efectuar una compra.
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