


En esta época del año, las personas ya están de ánimo para comprar los regalos para 
sus seres queridos. Con el fin de ayudar a los clientes a definir qué y dónde comprar, es 
clave empezar por saludarlos y ponerlos al tanto de las ofertas navideñas del CCA. 

Existen varias técnicas y herramientas fáciles de utilizar para llegar al público deseado, 
en el momento oportuno, con el mensaje perfecto y de forma personalizada.

Durante la Navidad, las estrategias y técnicas promocionales deberían ir dirigidas a 
generar momentos felices y emotivos a través de la adquisición de productos y 
servicios pensados para crear sensaciones positivas. O regalar momentos felices a 
quienes nos rodean. 

Por eso, vamos a tratar de establecer lazos afectivos con el público consumidor a 
través de una serie de acciones promocionales que se proponen a continuación.





Es una época ideal para mover productos de baja rotación, de temporadas 
anteriores o de media estación. El primer paso será seleccionar esos productos 
e incluirlos en una categoría especial de Navidad.

De esta manera, será más fácil para los clientes encontrar todos los productos 
en promoción o pensados específicamente para estas Fiestas.

Es clave tener un buen mix, ofertas atractivas y una variedad de productos 
atractiva para estimular a quienes visiten el comercio.







La propuesta es generar un sistema de lealtad hacia los comercios 
del CCA. Y así lograr la fidelización de los clientes.

Consiste en crear una especie de rally navideño para que, por un 
cierto número de compras o interacciones, se otorgue algún 
producto, descuento o servicio.

Brindar un regalo o atención a los clientes contribuye a fidelizarlos, 
con lo cual se genera una relación que puede consolidarse a mediano 
y largo plazo.







Las acciones promocionales requieren una estética especial y apoyo visual 
para destacar el mensaje y llamar la atención de los clientes. 

Durante la Navidad se vive un entorno especial, con una carga emotiva que 
sirve para conectar con el público consumidor.

En ese sentido, es fundamental vestir los comercios (y también las 
plataformas digitales) para la ocasión: el CCA debe definir una 
ambientación navideña conjunta para sus comercios, que represente su 
identidad y atraiga a los consumidores.







Las redes sociales del CCA deben acompañar las campañas comerciales y acciones 
promocionales a través de una estrategia para difundir la acción promocional 
navideña.

Además de publicar los productos, es clave generar contenido que fomente la 
interacción, que despierte el interés de la audiencia a la que se apunta y que oriente 
su atención hacia la venta.

Se necesitan resultados a corto plazo, y las campañas pagas son herramientas 
ideales para captar clientes y atraerlos hacia las plataformas online y las propuestas 
presenciales. Si se proponen compras online (o beneficios para concretarlas de 
manera presencial), se pueden generar campañas de conversión para difundir los 
mensajes promocionales, siempre destacando un beneficio o descuento a obtener.







Agradecer a los clientes por haber estado presentes durante todo el año 
es un lindo gesto. Para ello proponemos un regalo especial.

Se trata de un calendario de adviento con múltiples obsequios en formato 
digital. Cada día, al visitar el calendario, se accede a un regalo diferente. 

Algunos son obsequios muy importantes y de cantidad limitada, por lo 
cual solo los primeros en ingresar podrán obtenerlos. 

https://www.fromdoppler.com/navidad/?utm_source=www.google.com
https://www.fromdoppler.com/navidad/?utm_source=www.google.com






Se puede implementar una aplicación móviles especialmente pensada para 
Navidad. 

Entre sus funciones, puede brindar la posibilidad de armar listas de deseos, o 
acceder a los catálogos de productos de los comercios del CCA.

Información imprescindible: la ubicación de los comercios y las ofertas por 
tiempo limitado para los usuarios de la app. También servirá para escanear 
códigos QR en banners, folletos o vidrieras de los comercios del CCA.







Con el espíritu navideño en el aire, es clave adaptar la identidad visual 
y la marca del CCA a esta época especial. 

Lo ideal es hacerlo tanto en el sitio web y cuentas de redes sociales, 
como en los comercios y el espacio público del CCA. Páginas especiales, 
publicaciones alusivas, cuentas regresivas y listas de regalos son 
algunos de los recursos a utilizar para captar la atención de los clientes.

Una experiencia memorable, ya sea digital o presencial, es el factor 
decisivo para que los clientes definan sus compras. Si combinamos las 
herramientas mencionadas, crecen las probabilidades de que elijan los 
comercios del CCA.







Con las compras que realicen en los comercios del CCA en el marco de la 
Navidad, los consumidores obtendrán un descuento que podrán utilizar en 
una nueva transacción en el mes de enero.
 
De esta manera, se estimulan las ventas una vez transcurridas las Fiestas, 
cuando comienza un período de descenso en la actividad comercial.
 
Esta acción puede ponerse en marcha tanto en las versiones físicas como 
digitales de los comercios.







La propuesta consiste en cupones de descuento especialmente 
pensados para la campaña navideña. El objetivo es motivar las compras 
de regalos en el CCA. Esta acción puede emplearse tanto online como de 
manera presencial en cada comercio.
 
Hay varias opciones. Por ejemplo, ofrecer beneficios durante una fecha 
acotada o generar un cupón de descuento asociado a una compra 
anterior, para que sea utilizado más adelante.

El diseño y la propuesta visual deben estar asociados a la Navidad para 
que sean más efectivos.







Cada vez más clientes valoran las acciones solidarias que realizan las  
empresas y comercios en los que compran sus productos o contratan 
servicios. 

Por ejemplo, una acción habitual suele ser que un porcentaje de la venta 
vaya destinado a una acción social en concreto. También existen otras 
fórmulas. 

Una acción interesante para los locales gastronómicos del CCA es crear un 
plato navideño solidario. Al pedirlo, los clientes estarán contribuyendo a 
realizar una acción social concreta. O colaborarán con entidades que 
trabajan con personas que necesitan ayuda. Siempre con el compromiso 
del establecimiento. 







Los Cheques Regalo son recompensas en efectivo. Se trata de una estrategia 
promocional para incentivar las ventas navideñas y brindar a los destinatarios la 
posibilidad de elegir un regalo (propio o para hacerle a otra persona).
 
Incluyen una cantidad económica determinada: dinero en efectivo que el 
consumidor podrá gastar cuando más le convenga (dentro de un periodo de 
tiempo a definir. 

Se puede ofrecer la opción de adquirirlos o acceder a ellos a cambio de una 
compra que supere una suma determinada.







Un producto o servicio de valor añadido que se diferencia claramente de la 
competencia amerita llevar a cabo una estrategia de precios premium.

Consiste en subir el precio de un producto o de una gama de productos o 
servicios que ofrezcan un valor añadido al cliente de forma evidente. 

En el marco de la Navidad, algunos productos vinculados a las celebraciones 
de esta época del año pueden inscribirse en ese status de exclusividad. El 
consumidor reconocerá las cualidades del producto y estará dispuesto a 
pagar un precio superior para adquirirlo.






