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¿QUiénes son los Millennials?



Millennials
1977 y el 1995

Forman aproximadamente 25% 
de la población en Estados 

Unidos.
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Como grupo son más grandes que los Baby Boomers (nacidos de 
1946 a 1964) y tres veces el tamaño de la Generación X (1965 

a 1976).



Los hispanos son la minoría étnica más grande entre los 
Millennials, seguidos por los afroamericanos.

Son la generación más diversa en lo que a etnias se refiere. 



Mike Krieger y Kevin Systrom- Instagram
     (1986)                 (1983)

Bobby  Murphy (1988) y Evan Spiegel (1990) - 
SnapChat 

Mark Zuckerberg- Facebook (1984)



Su participación en la economía



Su poder adquisitivo colectivo llega a los 
$200 mil millones



Gasto anual indirecto de 500 mil millones, debido a la 
fuerte influencia que ejercen sobre sus padres.



No podemos 
mercadear a una 
generación que 
no conocemos.



Las nuevas reglas de mercadeo para Millennials



Las marcas ya no controlan su 
propia imagen y mensaje.





Los Millennials derivan 
valor de:
Estar involucrados en el 
desarrollo de los productos.

● Publicidad
● Interacciones Sociales
● Y otros aspectos del proceso de 

comercialización



Los Millennials no desean 
ser consumidores pasivos...
Esta generación quiere: 

● participar activamente
● Co crear
● Y lo más importante ser 

incluidos como socios/advocates 
de la marca que aman.  

Return on Involvement not Return on Investment.

Retorno al involucramiento no retorno a la inversión 



Encuesta Digital a  la comunidad de SEPA





• El 56% lo menciona 
durante una 
conversación.

• El 32% lo comparte por 
las redes sociales.

• Mientras que el 6% 
comparte su evaluación 
en línea. 

• Solo un 4% no los 
recomienda y apenas un 
2% participa de foros 
de críticas en una 
librería o café.



De forma consistente en los países representados, prefieren tener la 
opción de tener ambas formas de lectura. Sin embargo cuando se le da 
a escoger entre Impreso o digital, impreso se lleva la delantera.  





Entre las otras versiones las más mencionadas fueron: Traducción Lengua 
Actual (TLA), La  Biblia Latinoamericana (LBLA), Reina Valera 1995 
(RVR1995), Reina Valera Antigua (RVA), Palabra de Dios para todos (PDT) y 
La Palabra Hispanoamérica (BLPH)





 Hallazgos



Hallazgos encuesta digital
● ¡¡A los millennials les gusta leer!!Invierten tiempo en 

la lectura y les gusta leer preferiblemente en ambos 
formatos aunque prefieren el impreso. 

● Tienes un público educado, en su mayoría tienen grados 
universitarios. Así que sube la vara. ¡Rétalos!

● Las recomendaciones de libros vienen por el “word of 
mouth” entre familiares y amigos (influencia) y segundo 
lugar las redes sociales. ¿Qué estás haciendo para sacar 
provecho de esto?



Hallazgos encuesta digital

● Las librerías siguen siendo el lugar más utilizado al 
momento de buscar libros, maximiza su experiencia, 
conéctate con ellos. 

● Recuerda que le estás hablando a un público 
principalmente femenino.

● ¡Buenas noticias! A los Millennials les gusta leer la 
Biblia, aman la historia y buscan libros cristianos. ¿Tu 
oferta estaría entre su selección?



Hallazgos encuesta digital
● La lectura de libros se batalla de cerca con el uso de 

las redes sociales. Mantén una propuesta interesante.
● Los Millennials están buscando en los libros fuentes de 

conocimiento que les ayude en su vida personal: 
Crecimiento espiritual, vida cristiana, matrimonio y 
crecimiento personal.

● En general podemos decir, que son “come libros”… 36% leyó 
de 2 a 3 libros, mientras que el 26% leyó más de 5 y el 
20% de 4 a 5 libros. ¡Nada mal! 



 5 Estrategias de mercadeo dirigida a los 
millennials



1
Trabaja tu marca desde la experiencia 
y no desde el producto Únicamente.



¿Qué la editorial/Librería  está haciendo para conectar con su 
audiencia más allá de una transacción? 

¿qué sentido de propósito le estás brindando a tu audiencia?
¿Cómo les estás sirviendo?







Almuerzo con Dios





Almuerzo con Dios



Enseñanzas
1. Mantén una propuesta de valor. Atrae a tus clientes con 

una propuesta variada, sus escritores favoritos, 
cantantes, buen café, los últimos libros, el mejor 
servicios.

2. Busca alianzas y colaboradores. Todo no lo podemos hacer 
solos. Pero podemos colaborar con gente que represente 
nuestros mismos valores y ampliamos nuestros 
ofrecimientos.

3. Crea actividades que produzcan ambos un retorno a la 
inversión y un retorno al envolvimiento.



2
Desarrolla una estrategia 

multi-mensaje y multi-canal en 
las redes sociales 



No todos los Millennials son iguales. Desarrolla estrategias 
diversas para cada “Millennial Persona” al que desees llegar y 

búscalo en la Red Social  Donde Se encuentren.
No te limites a Facebook y a Twitter. Dale la bienvenida a 

SnapChat! :) Instagram y de ser necesario Pinterest.











Enseñanza
1. El mensaje es el mismo, pero la forma de comunicación 

debe ser diseñada para cada medio. Los Millennials desean 
conectarse más allá de un email. 

2. Sé genuino, los procesos en las redes sociales se dan de 
forma orgánica. 

3. Tu relación offline con tus clientes es la que 
determinará tu relación online. ¡Cuidala!

4. Recuerda que eres una marca en las redes sociales. No te 
olvides de conquistar tu audiencia con tus promociones.

5. Invierte en la creación de contenido.



3
Recuerda que la experiencia es lo más 

que importa.
Sé lo que dices, que eres.



Si dices ser ecoamigable provee productos que 
sustenten el ambiente.  Ten en tu local un 

Bote de basura reciclable
Este ejemplo aplica a todo lo demás.



Todos sus programas, iniciativas y mensajes 
están enfocados en apoyar la experiencia 

académica y social de los estudiantes. Todo 
debe estar alineado a esa  misión







Enseñanza de Barnes and Noble 
1. La relevancia del mensaje- Entender y tener “insights” sobre 

nuestro público meta, para compartir un mensaje relevante, 
significativo e importante que nos permita conectarnos de una 
forma genuina.

2. El valor es importante- mira de qué maneras tú puedes ofrecer un 
valor más allá del precio. ¿Cómo hacer que tu marca cobre vida y 
que pueda entregar mayor valor que una simple transacción al por 
menor? 

3. Los Millennials y Gen Z no tienen paciencia para una experiencia 
que no sea completamente perfecta. Es importante que las 
plataformas estén lo más integradas posible para que el cliente 
pueda comprar de la manera más perfecta posible y de la forma 
que el prefiera. 



4
Crea estrategias de co-creación con 

tus millennials.



Uno de los 4  puntos más importantes de 
engagement es la CreaCión



Dale la oportunidad a tu audiencia a crear: 

● Seleccionar qué carátula le gusta más… 
● En qué país iniciar el lanzamiento 

● Hazlos partes de la convocatoria
● Organiza con ellos el evento, qué les gustaría hacer 



5
Haz un movimiento. Movilízalos en 

y fuera de las redes sociales.



¡Piensa fuera de la caja!
Salte un poco , de la lista de Excel…

Piensa una nueva estrategia para cada producto.



Una Vida con Propósito- Rick Warren



Tenemos el deber de conquistar esta 
generación para Jesús



¿Preguntas?
¡Gracias!

info@ing3nio.co


