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Una mirada global de como
esta cambiando el consumidor
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El 57% de los encuestados son usuarios activos
(semanales) de IA — casi el doble que el ano pasado

Evolucion en el uso de IA generativaen los
ultimos 12 meses
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La adopcidén ya ocurrio: 57% usa IA generativa semanalmente. LATAM en el TOP3

Uso activo (semanal) de IA gen.
por generacion y region
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7 40 confiaria mas en un agente de IA que
/0 ensu mejor amigo/a para hacer una
compra en su hombre

La confianza esta migrando desde personas y marcas hacia agentes.



En 12 meses, los modelos LLMs se convirtieron en el
canal de descubrimiento #1 para usuarios activos

Principal fuente de recomendaciones, 2025 vs 2026

% de usuarios semanales de IA gen. que la eligen como su referencia #1 para recomendaciones de compra

Rank Top3 La IA generativa supera a la
2025 2026 tienda fisica por primera vez
Gen Al 18% 259 2 —p 1 46%
13% O
ramilay amicos | 15 g o : ; 2 /)
Rl e
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Ol et . Shad o que visitan menos
o frecuentemente las tiendas
SO N | 109, 6 — 5 28% fisicas por la IA generativa
Web o app de marca _10%12% 7 —p 6 28%
Social media _9% 15% 3 44— 7 25%
2025 [l 2026

La IA ya es el canal de descubrimiento himero uno entre usuarios activos.




De los LLMs a los agentes autonomos
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Agentes
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@ Agentes de IA

Decisiones
autonomas

Eleccion
validada

Autoridad de decision

Al Assistants
(LLMs)

Inspiracion y
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Asesoria Ejecucion de Accion proactiva
tareas

Autoridad de ejecucion

El siguiente salto no es recomendar: es decidir y ejecutar.




Los consumidores estan mas dispuestos a delegar en
agentes de IA de lo que muchas empresas creen

Disposicion del consumidor ante distintos niveles de

autonomia agéntica

“Quiero que un agente de |A
gestione mis quejas o
devoluciones.”

- RU, Gen Z participant

% de respuestas

“Quiero que el agente haga la 1 Shop Amazon with Alexa
investigacién y compare opciones
por mi.” - US, Gen Z participante

gag B
o .- —

. — V’SA "'No quigro que el agente mf—: haga una

—_— lista. Quiero que tome los alimentos que
deseo, los convierta en una lista dentro de
un presupuesto, los compre y los entregue

en mi puerta.” - US, Gen Z participante

Intelligent

Agent Mode Commerce

“Me gusta la idea de que todo lo haga
un agente de |A, pero quiero
aprobarlo antes de que se realice la
compra.” - US, Gen X participante

Colaboracién Ejecucion de tareas Delegacién de toma de decision Compra auténoma

El consumidor quiere resultados, no otra lista de opciones.




Cambio 1

El Valor queda expue
y también su ausen: o|



Para los que entienden lo que el
consumidor busca, esto no es

solo comoditizacion, es
también de la “premiunizacion’

03%

Los consumidores instruirian a un Agente
de IA para gue realice compras pensando
en su “yo ideal”, reforzando objetivos
como tomar decisiones mas saludables o
ajustarse a presupuesto, etc.
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20% i
0 | -
de los usuarios activos eligieron un U : [
producto mas caro graciasalalA

, ‘
gen., y otro 26% aumento su carro '
de compra

1% s

espera que la 1A generativa
influya en al menos la mitad de™
sus decisiones de compra en los
proximos 12 meses.

La IA no solo comoditiza: también puede aumentar valor y ticket.




Cambio 2

El valor pivotea. a
La capa de decision es
el nuevo campo de batalla




Las marcas deben ganar dos audiencias:
el consumidor y su agente

H0%

le indicaria a su agente de |IA qué
marcas considerar

La lealtad se divide: hay que ganar al consumidor y a su algoritmo.

Los agentes de IA dividen la]CElL e

3/%

de los consumidores leales por
comportamiento dejaria que un
agente cambie sus marcas favoritas
por una mejor opcion.



Al AGENT e

Your Camera Assistant

Based on your need for travel &
vlogging under ¥1,50,000, | recommend:

Frr= =4 S06900
%1,24,990
« Best overall for video (4K 120p)

B T —
Hay un nuevo valor de Marca. .




Habra creacion de valor:
ganando los algoritmos

Las marcas deben ganar dos audiencias

GANAR ,
CORAZONES CONEXION - RELEVANCIA - EXPERIENCIA

GANAR ) a
ALGORITMOS DATOS - EVIDENCIA - DESEMPENO $3.49

Add to Cart

31% 87%

La IA redefinira
el rol de la tienda

La experiencia fisica
sigue creando conexion

En la era agéntica, la promesa de marca debe ser verificable.




Las nuevas reglas del valor de marca

@ @ #1 #2 #3

Hacer visible el valor Sostener la eleccion Demostrar la promesa
La preferencia abre la puerta pero La experiencia E2E demuestra el
No hay dénde esconderse la evidencia y el desempeno valor real para agentesy
cierran la eleccién humanos

La operacidn se convierte en una nueva fuente de valor de marca

Tres reglas: hacer visible el valor, sostener la eleccion y cumplir la promesa.




Sera tu marca la
elegida?
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