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‘ DIFERENCIAS GENERACIONALES: UN MISMO CANAL,
CUATRO FORMAS DE COMPRAR
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generatrion z

Para la Gen Z, nativos digitales, el
comercio social es casi natural.
Confian en las resefias de otros
usuarios, el contenido generado por la
comunidad y la inmediatez de los
formatos de video corto o live
shopping. Su decisiéon se activa mds
por la prueba social que por la
publicidad tradicional (Tseng, 2024;
Theocharis et al., 2025).

genereation x

La Generacibn X adopta estas
plataformas de forma pragmdtica; lo que
los mueve es la conveniencia y la seguridad.
Prefieren interacciones que transmitan
confianza —como un canal de mensajeria
oficial verificado— y wvaloran que los
procesos sean simples y sin  ruido
innecesario. (Does a generational gap exist
in online shopping attitudes? A comparison
of Chinese consumer generations from the
media system dependency perspective
Science Direct, 2023).
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millenials

gk™ q?UU "er? tbnbib, aunque
también compran a través de
comercio social, lo hacen con un ojo
critico; buscan reputacién de marca,
valor percibido y garantias claras
antes de cerrar el carrito. Para ellos, la
transparencia  en  politicas  de
devolucion o la evidencia de
sostenibilidad pesan tanto como la
experiencia digital (Feng et al., 2023).
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baby boomers
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participan menos, pero cuando lo
hacen, priorizan la claridad y la
asistencia humana. Prefieren pagos
familiares, tutoriales sencillos y la
posibilidad de resolver dudas con un
agente antes de comprar (“Consumer
Behavior in  Online Shopping: A
Comparative Analysis of Generational
Differences” International Journal for
Research Publications and Seminars,
Vol.15, Numero 3, 2024).
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| CONCLUSIONES

En Human Connections Media entendemos que el futuro de las compras es social,
personalizado y en la App.

El comercio social ya no es una tendencia; estd redefiniendo el “consumer journey” en México y
en el mundo. La transicién del comercio electrénico tradicional a las compras dentro de la
aplicacién estd impulsada por una combinacién de contenido breve, credibilidad de influencers
y experiencias mdviles fluidas.

Los consumidores mds jovenes, especialmente la Generacidn Z, estdn reescribiendo las reglas
del comercio digital al priorizar plataformas que ofrecen entretenimiento y transacciones en un
solo clic. Asimismo, considerando todas las generaciones, lo que para Gen Z es comunidad,
para Millennials es valor; lo que para Gen X es conveniencia, para Boomers es confianza. Las
marcas que segmenten su estrategia segun estas motivaciones generacionales podrdn no
solo vender mds, sino construir relaciones mds duraderas en un ecosistema digital cada vez
mds social.

Las marcas que prosperardn en 2025 serdn aquellas que se adapten rdpidamente invirtiendo
en estrategias especificas para cada plataforma, forjando relaciones con creadores y
adoptando herramientas como la inteligencia artificial y el video, para satisfacer las
expectativas cambiantes.

Por su proyeccion de ventas globales, como el aumento en la adopcién de esta modalidad de
compra, el comercio social muy probablemente definird la préxima era del comportamiento del
consumidor.

Las empresas que no innoven en este sentido corren el riesgo de quedarse atrds a medida que
las decisiones de compra se vuelven mds sociales, espontdneas e inmersivas. Ahora es el
momento de tratar las plataformas sociales no solo como canales de marketing, sino como
entornos de compras a gran escala.
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es una
agencia de medios independiente,

con oficinas en México, Argentina, Chile,
Peru, Ecuador, Paraguay y EE.UU., experta
en data y en la busqueda permanente del
entendimiento empdtico de la informacién
para llegar a la mejor y mds eficiente
implementacion, brindando asi una
solucién integral a los problemas de
negocios que tienen hoy las marcas,
siempre teniendo en el centro a las
personas y a las audiencias, que es con

quien tenemos que conectar.
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