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LAS EMOCIONES Y COMÓ
PUEDEN INFLUIR EN LAS
DECISIONES DE COMPRA
DE LOS CONSUMIDORES

DE LA GENERACIÓN Z
By Migel Angel Diaz Diaz





La generación Z valora las
experiencias que les

brindan alegría y diversión.
Esto se refleja en la

preferencia por productos
y servicios que ofrezcan
momentos de felicidad,

como festivales de música,
actividades recreativas,

productos de moda
coloridos y aplicaciones de

entretenimiento. Las
marcas que logran
asociarse con estas
emociones positivas

pueden ganar una base de
clientes leales.

ALEGRÍA
Aspecto Relacionado: Experiencias

Positivas y Entretenimiento



TRISTEZA
Aspecto Relacionado: Contenidos

Emocionales y Empatía

La tristeza puede hacer
que los consumidores
busquen consuelo y

empatía. La generación Z
es atraída por marcas que
demuestran comprensión y
ofrecen apoyo emocional.
Productos que promuevan
el bienestar, como libros de

autoayuda, series de
televisión emotivas o
productos de cuidado
personal pueden ser

preferidos. Las campañas
que aborden temas

sensibles con empatía
pueden resonar

fuertemente



FURIA
Aspecto Relacionado: Activismo y

Justicia Social.

La furia, especialmente
en respuesta a

injusticias sociales,
puede impulsar a la

generación Z a apoyar
marcas comprometidas

con el activismo y el
cambio social. Este
grupo es altamente

sensible a temas como
el cambio climático, la

igualdad de género y los
derechos humanos. Las

empresas que se
posicionan claramente

en estos temas y actúan
en consecuencia pueden

atraer a estos
consumidores.



TEMOR
Aspecto Relacionado: Seguridad y

Confiabilidad.

El temor puede hacer
que los consumidores
busquen productos y

servicios que les brinden
una sensación de

seguridad. La
generación Z,

preocupada por el futuro
incierto, tiende a preferir

marcas que ofrezcan
confiabilidad y

estabilidad. Productos
tecnológicos con

medidas de seguridad
robustas, seguros de

vida y salud, y servicios
financieros sólidos son

ejemplos de lo que
pueden buscar.



El desagrado hacia
prácticas empresariales
poco éticas o productos
de baja calidad puede

influir fuertemente en las
decisiones de compra.
La generación Z valora
la transparencia y las

prácticas responsables.
Marcas que demuestran
ética en sus procesos de
producción, trato justo a

los trabajadores y
transparencia en sus
operaciones pueden

ganar la preferencia de
estos consumidores.

DESAGRADO
Aspecto Relacionado: Transparencia

y Ética.



La ansiedad es una
emoción prevalente

entre la generación Z, y
buscan productos y

servicios que les ayuden
a manejarla.

Aplicaciones de
meditación, productos

de autocuidado, y
servicios de terapia en

línea son ejemplos de lo
que pueden preferir. Las
marcas que promuevan

el bienestar mental y
emocional pueden

conectar profundamente
con estos consumidores.

ANSIEDAD
Aspecto Relacionado: Salud Mental y

Bienestar.



La envidia, potenciada
por las redes sociales,

puede llevar a la
generación Z a aspirar
a estilos de vida que
ven en influencers y
amigos. Las marcas
pueden aprovechar

esto mediante
colaboraciones con

influencers y la
creación de contenido

aspiracional que motive
a los consumidores a
adquirir sus productos
para emular ese estilo

de vida.

ENVIDIA
Aspecto Relacionado: Influencers y

Redes Sociales.



La vergüenza de no
encajar puede hacer
que la generación Z
busque marcas que

promuevan la
autenticidad y la

inclusión. Las
campañas que

celebran la
diversidad y la

autoaceptación, así
como los productos

que permiten la
autoexpresión,
pueden atraer a

estos consumidores.

VERGÜENZA
Aspecto Relacionado: Autenticidad y

Aceptación.



La generación Z
busca constantemente
nuevas experiencias
para combatir el
aburrimiento. Las
marcas que innovan y
ofrecen productos
únicos o servicios
novedosos pueden
captar su atención.
Esto incluye nuevas
tecnologías,
experiencias
interactivas y
productos que
ofrezcan algo
diferente y
emocionante.

ABURRIMIENTO
Aspecto Relacionado:Innovación y

Nuevas Experiencias.


