
ACTIVA EL MARKETING DE TU NEGOCIO.
Crea campañas estratégicas memorables.
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Si algo vemos en la agencia Pisto, es que las empresas que 
han incorporado la cultura de campaña en su marketing 
estratégico obtienen mejores resultados en cuanto a 
posicionamiento de marca, conversiones y engagement.

Asimismo, les permite calcular el retorno de inversión de sus 
acciones de marketing, comunicación y publicidad valorando 
la rentabilidad de cada una de ellas.

Pero a la hora de crear campañas de marketing no todo vale, 
y en este ebook hemos extraído toda nuestra experiencia 
creando campañas de todo tipo para decenas de clientes, 
para presentarte nuestra metodología a la hora de crear 
campañas de marketing efectivas.

Un libro nacido del know how de nuestra agencia, con 
información y tips de altísimo valor que deberías empezar a 
aplicar en tu negocio desde hoy. ¡A por ello!

LA MEJOR MANERA DE 
PREDECIR EL FUTURO 
ES CREARLO
Peter Drucker 
Innovador y pionero del Management
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Las campañas de marketing son esenciales para cualquier empresa, pero para pymes 
pueden ser especialmente necesarias para fomentar el posicionamiento de marca 
y el crecimiento empresarial. Aquí te dejo los 9 motivos más importantes para que 
empieces cuanto antes: 

Las pymes necesitan darse a conocer entre su público objetivo. Una campaña de marketing 
efectiva puede aumentar significativamente la visibilidad de la empresa, ayudando a atraer 
a nuevos clientes

Aumentar la Visibilidad1

En mercados saturados y competitivos, las pymes necesitan campañas de marketing para 
poder competir eficientemente contra empresas más grandes y establecidas, destacando 
sus propias fortalezas y valores.

Fomentar la Competitividad2

El marketing es una herramienta poderosa para impulsar las ventas, mediante la 
promoción de productos o servicios a través de diferentes canales y estrategias, como 
las ofertas y los descuentos.

Mejorar las Ventas3

Mediante estrategias de marketing digital, como el email marketing y el marketing en redes 
sociales, las pymes pueden construir y mantener relaciones más estrechas con sus clientes, 
fomentando la lealtad y la retención.

Fortalecer la Relación con los Clientes4

01
B L O Q U E Los 9 motivos más 

importantes para hacer 
campañas de marketing
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Optimización del Presupuesto5

Expansión de Mercado6

Construcción de Marca7

Adaptación y Aprendizaje8

Incrementar la rentabilidad9

Las pymes suelen tener presupuestos limitados. El marketing 
digital permite a las empresas llegar a su público objetivo de 
manera más efectiva y a un menor coste en comparación con los 
métodos de marketing tradicionales.

Las campañas de marketing permiten a las pymes explorar 
y penetrar nuevos mercados y segmentos de clientes, 
expandiendo así su base de clientes potenciales y 
diversificando sus fuentes de ingresos.

Para pymes, construir una marca sólida y coherente es 
fundamental. Las campañas de marketing contribuyen 
al desarrollo de la marca, mejorando la percepción y el 
posicionamiento en la mente de los consumidores.

Las campañas de marketing, especialmente las digitales, ofrecen 
datos y métricas que permiten a las pymes adaptar y optimizar 
sus estrategias en tiempo real, aprendiendo más sobre sus 
clientes y mejorando continuamente sus resultados.

Un marketing efectivo maximiza ingresos y minimiza costos, 
optimiza la adquisición y retención de clientes, y mejora la 
rentabilidad, siendo crucial para el sustento y crecimiento en 
mercados competitivos como el español.

En resumen, la inversión en campañas de marketing es crucial 
para las pymes, ya que ayuda a construir la marca, atraer y 
retener clientes, y mantenerse competitivos en el mercado en el 
medio y largo plazo.
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INTELIGENCIA ARTIFICIAL
La Inteligencia Artificial (IA) y el aprendizaje automático (ML) te ayudarán a realizar 
campañas hipersegmentadas y personalizadas. ¿Todavía no lo has probado?

#1

CONTENIDO INDIVIDUALIZADO
Los consumidores están recibiendo experiencias de contenido a la carta, sugerencias 
de producto y ofertas individualizadas, gracias al manejo de los datos y la IA.

#2

VÍDEOS SHORTS
Los vídeos cortos conocidos como shorts en Youtube, los reels en Instagram 
y los tiktoks, el formato de contenido que será tu apuesta ganadora 
especialmente en social media.

#3

MARKETING DE INFLUENCIA. 
Desde megainfluencers a nanoinfluencers, pero siempre haciendo uso de un 
influencer para cada estrategia.

#4

ADAPTACIÓN A LA BÚSQUEDA POR VOZ
Optimización de tus contenidos a la búsqueda por voz, propiciada 
por la creciente popularidad de los asistentes de voz.

#5

02
B L O Q U E 12 tendencias de marketing

en 2024 para tener en cuenta 
en tus campañas

SOCIAL SELLING
El comercio social se expande y crecen las ventas directas desde tus redes sociales.

#6
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USER GENERATED CONTENT (UGC) 
El contenido generado por el usuario y compartido 
en redes sociales fomentará tus ventas.

#7

TRANSPARENCIA
La privacidad y transparencia de los datos, un reto a 
abordar para ganarte la confianza de tu audiencia.

#8

CHATBOTS
Crecen las integraciones con Chatbots como 
asistentes virtuales que dan servicio 24/7/365.

#9

Una nueva disciplina holística que alinea la 
operativa de los departamentos de marketing, 
ventas y atención al cliente para mejorar los 
resultados. 

RevOps (REVENUE OPERATIONS) #10

 APUESTA POR LA DIVERSIDAD
Las campañas más diversas e inclusivas conectan 
mejor con audiencias concretas.

#11

METAVERSO
No ignores el marketing en el Metaverso, 
especialmente si te diriges a la Generación Z, 
quienes cada vez pasan más tiempo en él.

#12
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Dependiendo de la naturaleza de la campaña, la industria y el mercado, pueden existir 
otras consideraciones específicas a tener en cuenta, aunque en general en todas 
convergen estos 13 elementos que en Pisto nos gusta diferenciar por fases: 

FASE DE 
PLANIFICACIÓN 
Es la fase más importante en la creación de 
una campaña de marketing, ya que permite 
analizar qué medios se tienen que poner 
para la realización de la campaña, el paso 
a paso a ejecutar, y cómo vamos a medir si 
fue una campaña exitosa o no. 

1. Nombre de la campaña
Parece una obviedad, pero no lo es a 
juzgar por la cantidad de clientes que no 
nombran correctamente sus campañas. 

Un consejo de cara al nombre es que 
sea específico y fácilmente asociable al 
objetivo y a la estacionalidad.

2. El Objetivo
Antes de iniciar cualquier acción, es 
crucial definir qué se quiere lograr con 
la campaña. Se pueden trabajar varios 
objetivos en una misma campaña, y 
en ocasiones, hasta objetivos muy 
inusuales. De ahí que se tengan que 
planificar correctamente. 

Si quieres inspiración, visita el Bloque 
04: Tipos de campaña de marketing en 
función de tu objetivo.

03
B L O Q U E Estructura y elementos de 

una campaña de marketing
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3. El público objetivo
Identificación y segmentación de la audiencia a la cual se dirige la campaña. Es esencial 
tener claro su perfil socio demográfico y económico, pero mucho más relevante 
entender sus necesidades, comportamientos e intereses, para acertar a la hora de 
construir el mensaje, crear los contenidos que mejor conectarán con la audiencia, y 
elegir los canales donde generar puntos de contacto.

4. Mensaje Clave o principal 
Es la idea principal que quieres transmitir a tu audiencia. Debe ser claro, conciso y 
relevante para el segmento al que te diriges.

5. Canales de Comunicación
Determina dónde se encuentra tu audiencia. Pueden ser medios tradicionales (TV, 
radio, prensa), medios digitales (redes sociales, email marketing, PPC, SEO), eventos, 
puntos de venta, entre otros.

Para poder identificarlos, es muy importante tener claro el Punto 2, El público Objetivo.

6. Contenido y Creatividad
Dependiendo del canal y el público, el contenido se adapta para ser efectivo.

Esto incluye el diseño gráfico, vídeos, textos, infografías, y cualquier formato de 
contenido necesario para conectar con tu audiencia en el canal seleccionado de 
manera nativa. 

7. Presupuesto 
Establece cuánto estás dispuesto a invertir en la campaña y distribuye los costos 
entre los diferentes elementos y acciones. Si finalmente quieres medir el ROI (Retorno 
de Inversión) de la campaña, deberás imputar un coste económico también al tiempo 
empleado en la realización de la misma, para que el presupuesto sea realista.
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8. Cronograma
Es importante determinar cuándo y cómo se realizarán las diferentes acciones de la 
campaña. Siempre debe contener una fecha de inicio y una fecha de fin general de la 
campaña, además del acotamiento temporal acción por acción.

Esto ayuda a mantener la coherencia, medir el impacto de las diferentes acciones, y 
aprovechar momentos claves.

9. Métricas y KPIs (Indicadores Clave de Rendimiento)
Define cómo medirás el éxito de tu campaña. 
Existen multitud de KPI´s en función del tipo de campaña que vas a realizar, pero existen 
indicadores que se repiten en la mayoría de campañas, siendo el principal la medición 
del ROI (retorno sobre la inversión).

Otros comunes:  tasa de conversión, alcance, % engagement, entre otros.

10. Herramientas
Determina las herramientas que utilizarás para llevar a cabo la campaña. Puede 
tratarse de un CRM donde cualificar los contactos, software de automatización de 
marketing, herramientas de análisis y seguimiento, plataformas publicitarias, etc. 

Recomendamos que la planificación de las campañas 
esté lista al entre 1 y 2 semanas antes de la fecha de 
inicio de la misma.

#PISTOTIPS
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FASE DE EJECUCIÓN 
Una vez que todo está claro, es el momento de llevar a cabo la campaña. 

Si os recomendamos que esté todo planificado aproximadamente 10 días antes del 
lanzamiento de la campaña, es porque la puesta en marcha podría sufrir contratiempos. 
Cuando hablamos de ejecución nos referimos principalmente a estos elementos

11. Configuración y programación
De inicio, muchas de las herramientas con las que decidamos trabajar en la campaña, 
requerirán una configuración inicial e incluso parametrizaciones concretas. Asimismo, 
se buscará la programación automática de las acciones asociadas a las campañas, 
como publicaciones de noticias en medios y blog, post en las redes sociales, envíos de 
email, comunicaciones masivas, etc. 

12. Monitoreo y ajustes
Durante la ejecución, es crucial monitorear constantemente el desempeño de la 
campaña para poder hacer ajustes en tiempo real si es necesario.

13. Feedback
Igualmente, si la campaña se aborda en canales digitales, es clave entender que 
estamos invitando a la interacción en tiempo real con respecto a nuestros contenidos 
y anuncios. ¡No te olvides de responder a comentarios y dudas de tu audiencia también 
en tiempo real!

FASE DE ANÁLISIS 
DE RESULTADOS
 
Sin datos, tu argumento se basa en tu 
opinión y, por lo tanto, será muy subjetivo. 
En Agencia Pisto, una campaña no finaliza 
hasta que se miden los resultados en base 
a los indicadores planificados. 

13. Evaluación Final 
Una vez finalizada la campaña, es esencial 
revisar y evaluar el desempeño general, 
comparando los resultados con los 
objetivos propuestos y determinando qué 
funcionó y qué áreas necesitan mejoras, 
y recogiendo toda esa información en un 
Informe de Campaña.
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UN OBJETIVO
SIN UN PLAN 
ES SOLO UN 
DESEO
Antoine de Saint-Exupéry
Autor de la famosa obra El principito. 
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Las campañas de marketing pueden clasificarse en función de diversos objetivos estratégicos. 
Por ello, es esencial identificar claramente el objetivo principal antes de lanzar cualquier 
campaña de marketing para diseñarla y ejecutarla de la manera más efectiva posible. 

A menudo, los objetivos se mezclan y combinan en función de las necesidades específicas 
de una empresa.

04
B L O Q U E Tipos de campañas de 

marketing en función 
de tus objetivos

1. CAMPAÑAS DE BRANDING 
O DE MARCA
Objetivo: 
Construir, fortalecer o modificar la imagen y la identidad de 
una marca en la mente del consumidor. Su propósito es que los 
consumidores tengan una percepción positiva y específica de la 
marca y sus valores asociados.

Ejemplos: 
Campañas publicitarias de Coca-Cola que resaltan la felicidad y la unión, 
eventos benéficos, colaboraciones con otras marcas o influencers.

2. CAMPAÑAS DE AWARENESS 
O CONCIENCIACIÓN
Objetivo: 
Estas campañas se centran en aumentar el conocimiento y 
reconocimiento de una marca, producto, servicio o causa entre 
un público objetivo. La meta es que más personas descubran su 
existencia y lo que representa.

Ejemplos: 
Una startup está lanzando un nuevo e innovador cepillo de dientes 
e invierte en diferentes canales para dar a conocer el producto.
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3. CAMPAÑAS DE ADQUISICIÓN:
Objetivo: 
Obtener nuevos clientes o usuarios para un producto o servicio.

Ejemplos: 
Una cadena de gimnasios se implanta en una nueva zona y hace 
una promoción para nuevos miembros.

4. CAMPAÑAS DE RETENCIÓN
Objetivo: 
Mantener a los clientes actuales y reducir la tasa de abandono.

Ejemplos: 
Programas de lealtad, ofertas exclusivas para miembros, etc.

5.CAMPAÑAS DE REACTIVACIÓN
Objetivo: 
Reactivar a los clientes o usuarios inactivos.

Ejemplos: 
Emails recordatorios con ofertas especiales para aquellos que no 
han hecho una compra en los últimos meses.

6. CAMPAÑAS DE CONVERSIÓN
Objetivo: 
Convertir a los leads o prospectos en clientes o usuarios. En Pisto, 
también denominamos campañas de Conversión cuando el objetivo es 
obtener una respuesta inmediata del público objetivo, generalmente 
en forma de una venta, registro o solicitud de información.

Ejemplos: 
Ofertas limitadas, pruebas gratuitas, demostraciones, solicitud de 
cita previa para un servicio exclusivo, etc.

7. CAMPAÑAS DE UPSELLING
Objetivo: 
Incrementar el valor medio del ticket de venta al motivar a los 
clientes a comprar o contratar productos y servicios de mayor valor.

Ejemplos: 
Al comprar un teléfono móvil, se ofrecen planes con más beneficios 
a un precio especial.
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8. CAMPAÑAS DE CROSS-SELLING
Objetivo: 
Incrementar el valor medio del ticket de venta al motivar a los 
clientes a comprar o contratar productos y servicios adicionales 
relacionados.

A veces, otro de los objetivos puede ser dar a conocer otra gama de 
productos o servicios.

Ejemplos: 
Al comprar un teléfono móvil, se ofrecen planes con más beneficios 
a un precio especial. 

9. CAMPAÑAS DE FIDELIZACIÓN
Objetivo: 
Fortalecer la relación con el cliente y alentar la repetición de compras.

Ejemplos: 
Tarjetas de puntos, descuentos por recomendaciones, etc.

10. CAMPAÑAS DIVULGATIVAS
Objetivo: 
Informar y educar al mercado sobre un producto, servicio o tema 
en particular.

Ejemplos: 
Webinars, talleres, videos instructivos, etc.

11. CAMPAÑAS DE REFERIDOS
Objetivo: 
Incentivar a los clientes actuales o a otros afiliados a referir o 
recomendar productos o servicios a nuevas personas a cambio de 
algún tipo de incentivo.

Ejemplos: 
Un Marketplace de decoración ofrece 50 euros para el cliente y 
otros 50€ para un amigo al realizar su primera compra.
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12. CAMPAÑAS DE ROPO O WEBROOMING
Objetivo: 
Aprovechar el comportamiento del consumidor que investiga 
productos en línea para atraerle a realizar la compra en una tienda física.

Ejemplos: 
Un ecommerce de moda muestra una colección en su web e indica 
que solo se vende en tiendas físicas.

13. CAMPAÑAS DE GEO-POSICIONAMIENTO
Objetivo: 
Ofrecer mensajes, anuncios o contenidos personalizados a 
los usuarios en función de su ubicación geográfica específica, 
mejorando así su relevancia y posicionamiento.

Ejemplos: 
Una empresa de alquiler de vehículos industriales ubicada en el sur 
de Madrid, apuesta por contenidos donde incluye solo ubicaciones 
y palabras clave asociadas al ámbito geográfico de su actividad 
donde pretende ser relevante.

14. CAMPAÑAS ESTACIONALES
Objetivo: 
Sumarse a campañas estacionales que ya forman parte de la agenda 
del consumidor, marcadas por el cambio de estación, campañas 
que fomentan los grandes players comerciales, días especiales, o 
patrones de consumo condicionados por el calendario.*

Ejemplos: 
Una empresa de alquiler de vehículos industriales ubicada en el sur 
de Madrid, apuesta por contenidos donde incluye solo ubicaciones 
y palabras clave asociadas al ámbito geográfico de su actividad 

En Bloque 06 de este ebook puedes encontrar 
las campañas estacionales más populares a las 
que te puedes sumar.
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Si has llegado hasta aquí interiorizando toda la información y quieres llevar tus campañas 
a otro nivel, todos estos tips son clave para ello. Toma buena nota, y no te saltes ni uno en 
tu próxima campaña:

Crea un calendario anual con todas las campañas y no te olvides de mantener siempre 
al menos una campaña activa. 
Ya te lo habíamos contado, la planificación es la clave. Por eso te recomendamos que, 
en el último trimestre de cada año, planifiques un calendario anual de campañas que te 
gustarían realizar cumpliendo la regla de oro: SIEMPRE MÍNIMO UNA CAMPAÑA ACTIVA.

#1

Planifica cada una con al menos 15 días de antelación 
El día a día genera contratiempos de todo tipo. Por eso, sin miedo a que nos llames 
exagerados, lo ideal es que planifiques las campañas con al menos 15 días de antelación 
sobre su fecha de inicio.

#2

Cuanto más segmentado sea tu público objetivo, mejores resultados
Aunque puedan existir campañas más genéricas, en general, cuanto más específica sea 
la audiencia objetivo, el mensaje conectará mejor con el público objetivo, y más efectiva 
será la campaña.

#3

Céntrate en un único objetivo principal por campaña
Una campaña puede perseguir la consecución de varios objetivos a la vez. De hecho, es 
raro la campaña que no lo hace con mayor o menos peso, pero siempre hay que definir 
el objetivo principal y que este sea único, para concentrar los esfuerzos en él a todos los 
niveles (mensaje, creatividades, presupuesto).

#4

05
B L O Q U E 14 tips imprescindibles 

para crear campañas 
marketing de éxito
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Integra una llamada a la acción principal y clara.
Muchas veces no dejamos claro qué queremos conseguir con la campaña. Dirige a 
tu audiencia hacia una acción específica. Un call-to-action claro y persuasivo puede 
aumentar la conversión. 

#5

Usa las tendencias a tu favor
Contenidos en vídeo, inteligencia artificial, influencers… En el Bloque 02, hemos 
compilado las tendencias que más demanda están generando y mejor conectan con 
el consumidor actual. No decimos que te sumes a todas, pero seguro que sabrás cómo 
utilizar alguna en tu próxima campaña.

#6

En los contenidos, sé valiente y apuesta por la creatividad
Repite con nosotros: 
“no voy a copiar a mi competencia”... “no voy a copiar a mi competencia”. 

En un mundo saturado de información e impactos promocionales y publicitarios, ser 
innovador y creativo puede diferenciar tu campaña de la competencia.

#7

Usa testimonios y reseñas siempre que puedas
La prueba social, como testimonios y reseñas, puede ser una herramienta poderosa 
para aumentar la confianza y credibilidad de tu marca.

#8

Establece un presupuesto y respétalo
Sí, vas a tener que invertir dinero en tus campañas. Una gran parte de los canales donde 
difundirás tus contenidos viven de la publicidad. Acéptalo.

Este tip es para recordarte que, si asignas un presupuesto a una campaña, tienes que 
respetarlo hasta que la campaña finalice. Es un ejercicio de compromiso que permite el 
alineamiento de expectativas y resultados.

#9



Agencia Pisto  19

No arranques la campaña sin tener todas 
las herramientas listas.
Si tu web no está preparada para cumplir el 
objetivo de conversión, si los anuncios no están 
validados, si falta conocer alguna condición 
de la promoción, para el contador y vuelve a 
planificar el cronograma. 

#10

Planifica, pero sé flexible
Aunque es vital tener un plan detallado, también 
es esencial ser adaptable y estar dispuesto a 
hacer cambios según lo requiera la situación, 
de ahí que os recomendamos el monitoreo 
constante de la campaña. 

Esto aplicaría a todos los elementos de la 
campaña, excepto al presupuesto.

#11

Aprende de campañas anteriores
Antes de lanzar una nueva campaña, revisa 
el desempeño de campañas anteriores, si las 
hubiera. Identifica qué funcionó, qué no, y 
utiliza esos aprendizajes para mejorar.

#12

Realizas pruebas A/B
Siempre que puedas, prueba diferentes 
versiones de un anuncio, un email o una página 
de aterrizaje para ver qué versión tiene un mejor 
rendimiento y optimiza en consecuencia.

#13

Mide, Mide, Mide
Antes de lanzar una nueva campaña, revisa 
el desempeño de campañas anteriores, si las 
hubiera. Identifica qué funcionó, qué no, y 
utiliza esos aprendizajes para mejorar.

#14

NO BUSQUES 
CLIENTES 
PARA TUS 
PRODUCTOS. 
ENCUENTRA 
PRODUCTOS 
PARA TUS 
CLIENTES
Seth Godin
Autor y empresario
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06
B L O Q U E

Calendario de campañas 
anual que debes conocer

14 de febreroSan Valentín

Rebajas de invierno

Carnaval

Día de la mujer 8 de marzo

7 de abrilDía de la Salud

28 de junioDía del Orgullo

5 de junioDía del medio
ambiente

19 de octubre Día del Cáncer
de mama

Navidad

Primavera

Semana santa

Día de la madre

Verano

Ceremonias sociales

19 de marzoDía del padre

Vacaciones

Rebajas de verano

Vuelta al cole

Otoño

31 de octubreHalloween

1 de diciembreDía contra el Sida

11 de noviembreDía del soltero

Black Friday

Cyber Monday
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Campañas Always-On, la conexión permanente con tu audiencia
A diferencia de las campañas tradicionales que tienen un inicio y un final definidos, las 
campañas “Always On” garantizan que la marca esté constantemente visible y accesible para 
tu público objetivo.

Además, nos ayudan a cumplir la regla de oro, pero también generan más trabajo. 
Una buena estrategia es mantener una campaña de publicidad activa de manera permanente 
con el objetivo principal que decidas. O también puedes activar la comunicación de tu marca 
con publicaciones en tu blog, newsletters y redes sociales, con presencia constante y 
continuada.

Campañas estacionales
El cambio de estación genera un cambio también de estilo de vida, de nuestros patrones de 
consumo, y por lo tanto, de las demandas de los consumidores. 

Campañas como Verano, Vuelta al cole, o la temporada de eventos sociales como bodas, 
banquetes y comuniones, pueden ayudarte a mantener activo tu calendario de campañas anual.

Tipos de campañas en función del calendario
De manera general en cada país nos encontramos campañas extendidas a lo largo de 
todo el año que, curiosamente, se enlazan unas con otras con el objetivo de incentivar 
permanentemente el consumo.

De hecho, vamos adoptando como propias campañas de otros países que aceleran el 
consumo en periodos tradicionalmente más tranquilos. Estamos hablando por ejemplo del 
Black Friday, campaña americana orientada a anticipar las compras de Navidad, y el Día del 
Soltero, campaña promocional creada y fomentada por Aliexprés en China con un enfoque 
de autoconsumo individual. Si funciona y el consumo se dispara, la hacemos nuestra.

LA REGLA DE ORO: 
“Siempre al menos una 
campaña activa”

#PISTOTIPS



Campañas promocionales basadas en precio
Si hay una palanca para incentivar el consumo en las campañas, esa es hacer promociones con 
respecto al precio con descuentos, packs o regalos. Si es en el ámbito ecommerce, apostar por 
introducir la palabra “Gratis” en las promos, es muy efectivo. Por ejemplo, “portes gratis”.
El calendario condiciona mucho en este sentido porque el consumidor está acostumbrado 
a concentrar sus compras en estos periodos, y por supuesto, todos los grandes players 
comerciales se suman a este tipo de campañas: Rebajas, Segundas Rebajas, Mid Season, Black 
Friday, Días sin IVA.

Días especiales
El calendario también nos impone días especiales sobre los que puede interesarnos crear 
campañas de todo tipo.
Tenemos días muy enfocados al consumo como son San Valentín, el Día del Padre, Día de la 
Madre, o el Día del Soltero. En estos casos, te interesará sumarte a la campaña solo si tiene 
sentido para tu público objetivo. 

Piensa que se trata de paquetizar productos o servicios para un público objetivo que va a hacer 
uso de ellos a modo de regalo. No tienes que hacer promoción con respecto al precio, pero sí 
crear una oferta de productos y servicios expresa y diferencial.

Y luego hay otros días con un calado más social y reivindicativo, en los que se puede apoyar a 
un colectivo o una causa, o simplemente dar visibilidad a la festividad. En este caso tenemos 
el Día del Planeta, Día de la Lucha contra el Sida o el Orgullo LGTBIQ+, por ejemplo.

Campañas sectoriales
Asimismo, cada sector productivo tiene su propio calendario de campañas.
Por ejemplo, en el sector viajes, los periodos de vacaciones y puentes condicionan cómo 
se estructura su venta anticipada y define su calendario. En el sector de la decoración, los 
cambios de temporada son claves, así como las campañas de Black Friday y Navidad.

En general, el último cuatrimestre del año es en el que más consumo final se concentra.
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No tienes que sumarte 
a todas las campañas 
existentes en el calendario, 
pero sí a todas en las que tu 
público objetivo incentive 
su consumo, puedas 
competir bien, y te ayuden a 
cumplir la REGLA DE ORO.

#PISTOTIPS



ACTIVA EL MARKETING DE TU NEGOCIO.
Crea campañas estratégicas memorables.

¿Dónde estamos?
Calle Francia, 13 Local 12
28971  Griñón  MADRID

¡Escríbenos!
hola@agenciapisto.com

¿Hablamos?
(+34) 910 40 46 33

¡Síguenos en redes!
@agenciapisto

¡Visita nuestra web!
www.agenciapisto.com

Si necesitas ayudas con tus campañas o proyecto, no 
lo pienses más. Podemos ayudarte. ¡Escríbenos!


