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a= °* Como compran: Prefieren tiendas

fisicas, contacto person

al con

r
vendedores. -z

Por qué compran: Buscan confianza
' en marcas, calidad y seguridad.
o Canales: Tienda fisica, catalogos
atencion telefénica.
e Motivadores: Garantias, servicio al

————cliente, marcasreconocidas.|

e N

GENERA C/ON X

W« Cémo compran: Mixtos (online y
offlme) investigan antes de
comprar. !
& . Por qué compran: Valoran

practicidad, preciojustoy | | | |

' durabilidad.
e Canales: Tiendas fisicas,
comparadores online. |

e Motivadores: Descuentos,
programas de fidelidad,
conveniencia.
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e Por qué compran: Basqueda d

sostenibilidad, inclusion.

e Motivadores: Innovacién y aut
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Como compran Moviles y apps,
Por qué compran: Precio

by, |

' Canales: Marketplaces, apps,

“Motivadores: Experiencias, |

competitivo, autenttCLdad
innovacién.

redes sociales. |

resefas online, relac10n con

|
¢ Cémo compran: Enredessocia
por creadores de contenido.

les einfluenciados

e Canales: mobile commerce, influencers,

entLCldad

2 identidad,
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e Cémo compran: En redes —
sociales e influenciados por
creadores de contenido.

e Por qué compran: Busqueda

'de identidad, sostembtlldad
inclusion.

e Canales: mobile commerce,
influencers.

e Motivadores: Innovacidn y

aute ticidad,




