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PERFIL GENERAL DE LOS CONSUMIDORES DE JUEGO

• El consumidor de los canales digitales está comprendido mayoritariamente por individuos que tienen una
media de edad de 29-30 años, estudios medios o superiores, en plena formación universitaria o laboralmente
activos.

• El consumidor de establecimientos presenciales es de varón, con una media de edad de 39-40 años, estudios
primarios y laboralmente activo.

• La franja de edad de los consumidores presenciales es 10 años más alta que la de los consumidores en canales
digitales.

• Los consumidores habituales son mayoritariamente maduros en su comprensión de lo que son los juegos de
azar; que son conscientes que jugando se pierde, por lo que la inmensa mayoría solo arriesga lo que tiene.

• Son los consumidores de los canales digitales los que acaban de integrarse a la actividad de juego en los
últimos 20 años, con una mayor incidencia los últimos 10 años. Estos consumidores tienen un nivel educativo
mayor en la medida que su edad está en las franjas más bajas, y estamos hablando de que los consumidores
que tienen hoy entre 25 y 45 años no tienen nada que ver con aquellos que con la misma edad jugaba hace
tan solo 20 años.

• Esta circunstancia acrecienta una mayor responsabilidad en el comportamiento de los consumidores y su
visión del riesgo, por lo que ello representa de mas garantía de llevar a cabo un juego mas responsable y por
tanto de una menor vulnerabilidad.

• Esto hace que la incidencia De consumidores de juego compulsivos no supera el 0,5% sobre el universo de
consumidores que confiesan participar de los distintos juegos de azar autorizados, por lo que el 95,5% son
consumidores responsables que controlan perfectamente sus impulsos y apuestan o juegan
responsablemente.



EVOLUCION SIMPLIFICADA DE LOS CONSUMIDORES DE JUEGO

consumidores de casino convencionales de los años 80-90



EVOLUCION SIMPLIFICADA DE LOS CONSUMIDORES DE JUEGO

consumidores de salas de juego mas contemporaneos slots y ruletas



EVOLUCION SIMPLIFICADA DE LOS CONSUMIDORES DE JUEGO

Nuevos consumidores presenciales con las apuestas deportivas desde el 2006



EVOLUCION SIMPLIFICADA DE LOS CONSUMIDORES DE JUEGO

Nuevos consumidores online con el juego y apuestas online desde el 2000



EVOLUCION SIMPLIFICADA DE LOS CONSUMIDORES DE JUEGO

Nuevos consumidores online con juegos de casino, slots y ruleta en vivo desde el 2012



PERFILES DE CONSUMIDORES DE JUEGO POR SUS CARACTERISTICAS

• Enumeración que se ajustan con los perfiles más comunes y sus características.

• Aventurero: El consumidor que no teme a nada, no entiende de límites a la hora de jugar o probar
nuevas posibilidades. Apostar no le supone ningún riesgo, al revés, disfruta y le gusta descubrir juegos
novedosos y no tan populares.

• Competitivo: Para este consumidor lo importante no es participar. Quizá, con esta definición, coinciden casi
todos ¿quién no quiere ganar dinero? Sin embargo, hay una diferencia importante, y es que al consumidor
competitivo es puro guerrero y solo le vale ganar y así demostrar sus capacidades a sus amigos y demás
competidores. Por eso, sus juegos favoritos radican en apuestas en las que entran sus conocimientos y puede
demostrar que gracias a ellos consigue ganar.

• Estratega: Elegir resultados al azar o de manera aleatoria no entra en sus planes y quiere decidir de
manera estratégica sus decisiones a la hora de hacer sus apuestas. Por lo general, una
persona perfeccionista lo es en todos los aspectos de la vida, y a la hora de jugar también se manifiesta.

• Amigo: Es un tipo de consumidor que nunca ha estado interesado en participar en juegos de azar hasta que lo
decide con sus amigos. Es una forma más de pasar el rato y compartir momentos con los tuyos. Por eso, estas
personas de repente se convierten en expertas de juegos de azar. Compartirás con tus amigos las penas si
pierdes, y las alegrías si ganáis.

• Supersticioso: Los rituales son las bases del juego para todo consumidor supersticioso. Si
siempre apuestas por los mismos números, realizas la compra por la misma vía, en el mismo establecimiento,
a un determinado momento de la semana o tienes un amuleto especial para jugar, eres un consumidor
supersticioso por excelencia.



EL CONSUMIDOR DE JUEGO DEL PRESENTE Y FUTURO

• CONCLUSIONES:

• El consumidor de hoy y del futuro es una media de edad más joven, más inteligente y formado, más preparado y
más consciente de lo que son los juegos de azar; no se le puede dar gato por liebre; y la propuesta debe ser
clara y directa porque su decisión va a ser basada en el conocimiento consciente de lo que quiere hacer.

• El consumidor de hoy y del futuro sabe perfectamente que jugar significa asumir un riesgo de perder, incluso
conociendo las posibilidades algorítmicas del riesgo.

• El consumidor de hoy y del futuro quiere tomar decisiones propias que puedan darle una mayor posibilidad de
ganar; por lo que los juegos de participación apuestan o envite se ajustan mucho más a su perfil de preferencia;
i.e. apuestas deportivas, ruleta mejor en vivo que automatizada….

• El consumidor de hoy y de futuro está muy vinculado a las nuevas tecnologías, en las que confía como
herramienta de comunicación y participación, siendo el dispositivo móvil su vehículo de conexión con el juego o
apuesta que quiera llevar a cabo.

• El consumidor de hoy y de futuro – en la franja de edad más joven – descubrirá a través de los juegos por
canales digitales – el atractivo de la oferta presencial, siendo importante que ésta coincida con la que se ofrece
por los canales digitales para dar continuidad y aumentar su nivel de participación.

• El consumidor de hoy y de futuro busca una oferta competitiva, en la que tenga la oportunidad de hacer valer
sus habilidades, compartir experiencias en comunidad, para los que ganar es importante, pero ser el mejor lo es
más.

• El consumidor de hoy y de futuro busca jugar o apostar divirtiéndose y es capaz de identificar propuestas y
promociones racionales y con sentido, sabiendo perfectamente cuando ésta puede llevar a encaño…

• El consumidor de hoy y de futuro busca una propuesta clara, transparente y real, no le gusta el engaño.
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