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Introduccion

La Navidad 2025 llega a Latinoamérica con un
consumidor mas racional y planificado: busca valor,
compara opciones y adelanta sus compras para
aprovechar promociones. La intencién del gasto se
estabiliza buscando mantener las tradiciones mientras la
omnicanalidad se consolida como norma. De los paises
que incluye nuestra encuesta, México da sefiales de
cautela, al tiempo que Perd y Argentina reflejan mayor
optimismo.
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Este estudio que incluye 1,500 encuestas aplicadas a
mediados de noviembre en Argentina, Colombia, Costa
Rica, México y Peru, busca ofrecer un panorama de cémo
evolucionan los habitos de compray cudl es el animo de
consumo de los latinoamericanos en esta temporada
navidefia 2025.
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Percepcion economica del hogar:
estabilidad con sefiales de mejora

A nivel latinoamericano hay mayor sensacion
de estabilidad con algunas sefiales de mejora.
En este 2025 aumenta el nimero de personas
que ve su situacién econémica igual o un poco
mejor en comparacién con el afio pasado,

a medida que se reduce el pesimismo de los
consumidores.

Al momento de hacer el andlisis por pafs,
nuestra encuesta arroja que México atraviesa
por un cambio inclinado hacia el pesimismo,
ya que han incrementado los segmentos de la
poblacion que ve una peor realidad respecto
al afio pasado. En tanto, Perd y Argentina
muestran mas optimismo, aumentando el
numero de quienes ven una mejor realidad en
comparacion con 2024. Colombia y Costa Rica,
por su parte, ponen de manifiesto realidades
fragmentadas.

Grafica 1. Pensando en tu situacién econémica actual y de quienes viven

en tu hogar, dirias que es...
(Latinoamérica)

Mucho mejor que el afio pasado
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Grafica 2. Pensando en tu situaciéon econémica actual y de quienes viven en tu hogar, dirias que es...
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INntencion de desembolso navidefo:
mantener el gasto de 2024

A nivel consolidado, la mayorfa de los hogares (48%)
planea gastar lo mismo que en 2024, incrementando
cinco puntos porcentuales en comparacién con hace un
afio. Entrando a la realidad por pafs, en Costa Ricay en
México crece el porcentaje de la poblacion que dice hara
un gasto menor o el mismo que la Navidad pasada. En
el lado opuesto estan Argentina, Colombia y Perd, donde
incrementa el porcentaje de la poblacion que declara la
intencion de un gasto mayor
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Grafica 3. ;Cudnto gastaste o planeas gastar, este afio, en tus compras navidefias?
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Aligual que hace un afio, el motivo principal para disminuir
el gasto navidefio en Latinoamérica es ahorrar o reducir
deudas, pues 58% de la poblacién encuestada coincide
con dicha postura. El resto de los consumidores declara
que gastard menos por preocupaciones externas como
la economia o su situacion laboral. Una diferencia que
destaca entre los paises que conforma nuestro estudio,

es que en Colombia es menor la preocupacién por la
economia (16%), cuando en el resto de los paises esta
condicién supera 20 puntos porcentuales.
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En contraste, la motivacién fundamental para aumentar
el gasto navidefio en la regién es comprar mas regalos
o renovar objetos personales y familiares, con 46% de la
poblacién encuestada, caracteristica que se replica como
en 2024. No obstante, destacan diferencias en Argentina
y en Pery, donde aumenta de forma relevante comprar
mas regalos.

Grafica 4. ;Cudl es la razén principal por la que gastaste menos, o piensas gastar mas, en tus compras navidenas?
(% de respuestas Latinoamérica y variacion 2025 vs. 2024, puntos porcentuales)
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El ciclo del calendario de compra

A nivel regional, aumenta —ocho puntos porcentuales—
el nimero de personas que lleva a cabo las compras
navidefias a finales de noviembre o la primera
semana de diciembre. Eventos promocionales como
Black Friday ganan popularidad en Colombiay en

Costa Rica. En México, El Buen Fin pierde relevancia en
comparacion con 2024, y gana notoriedad la opcion de
comprar durante la primera semana de diciembre,
impulsado por eventos promocionales como el Cyber
Monday, entre otros. Por su parte, Perd y Argentina

muestran una mayor concentracion de compras en la
primera semana de diciembre donde, ademas, el Black
Friday no tiene mayor peso.

En tanto, pierden peso las compras de Ultima hora
(segunda quincena de diciembre y 24 de diciembre),
caracteristica impulsada por un consumidor que

busca valor aprovechando ofertas y comprando con
anticipacion en los eventos promocionales de noviembre
y principios de diciembre.

Grafica 5. ;Cuando realizaste o realizaras la mayoria de tus compras navidefias? (% de respuestas Latinoamérica)
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Grafica 6. ;Cuando realizaste o realizaras la mayoria de tus compras navidefias? (% de respuestas por pafs)
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Manteniendo el volumen de regalos,
pero ajustando su valor

El nimero de regalos por hogar se estabiliza en un rango de 4 60% de los consumidores compra menos de 6 regalos y cerca
a5, que es el promedio dominante en Latinoamérica (34%) y de 40% adquiere 6 0 mas. En contraste, PerU se distingue con
gana participacion en este 2025, seguido por quienes declaran una proporcién mayor de compras moderadas —70% adquiere
la compra de 1 a 3 obsequios (25%). menos de 6 regalos— y 30% que compra 6 0 mas, lo que lo

posiciona como el mercado con menor regalos promedio en la
Al analizar los hallazgos por pais, Argentina, Colombia, Costa region.

Rica y México muestran patrones muy similares: alrededor de

Grafica 7. ;Cuantos regalos compraste o piensas comprar (incluyendo tarjetas o certificados de regalo)?
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El gasto promedio por regalo en Latinoamérica se concentra en la informacion por pafs, la mayoria de ellos muestra un perfil de

el rango de 30-100 délares (USD) —agrupando a 37% de los gasto promedio por regalo muy similar, salvo por Costa Rica, que
consumidores— el cual, en este afio, destaca su crecimiento con tiene un gasto mayor —36% de la poblacion gastando mas de 100
mas de 10 puntos porcentuales, impulsado por categorias como USD por regalo.

tecnologia, perfumeria, moda premium, entre otros. Al analizar

Grafica 8. ;Cual fue o sera el valor promedio destinado, por regalo, para tus compras navideias, en délares estadounidenses?
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Canales de compra: mayor comercio en linea
y omnicanalidad

En este 2025, el consumidor latinoamericano declara que compra, las personas encuestadas eligen tanto las tiendas
sus canales preferidos de compra de regalos navidefios en linea como las de descuento o bajo precio, seguido
son las tiendas de ropa y departamentales con 37% por supermercados, tiendas de juguetes y outlets.

de la preferencia, aumentando cinco puntos porcentuales
en comparacion con el afio pasado. Como tercer canal de

Grafica 9. Elige 3 tipos de tiendas (como maximo), ya sea en linea o fisica, donde realizaste o es mas probable que
realices la mayoria de tus compras navidefias y ordénalas por importancia. (% de respuestas Latinoamérica)

Latam
(% de respuestay variacion 2025 vs. 2024, p.p.)
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- 1§ Outlets 8%

Estas preferencias en canales de compra son bastante Las departamentales, por su parte, tienen mas fuerza
consistentes en los diferentes paises. Por ejemplo, en Méxicoy en Perd, aunque no son tan relevantes en
las tiendas de ropa lideran en casi todos los paises, Argentina, Colombia y Costa Rica.

confirmando la moda como eje del regalo navidefio.

Grafica 10. Elige 3 tipos de tiendas (como maximo), ya sea en linea o fisica, donde realizaste o es mas probable que realices
la mayoria de tus compras navideias y ordénalas por importancia. (% de respuestas por pafs)

Canales de compra

Argentina@ ColombiaG Costa Rica@ México (*’) Peru O

25% tiendas de ropa 22% Tiendas de ropa 23% Tiendas de ropa 27% Li:;:rat?amentales 22% Tiendas de ropa

14% Supermercados 17% outlets 12% Supermercados 19% Tiendas de ropa 129 Tiendas
departamentales

13% Tiendas de juguetes 1390 plataformas entinea 1090 outtets 18% riataformas en linea 13% Supermercados

1



Navidad 2025 en Latinoamérica: estabilidad, anticipacion y busqueda de valor

El canal online sigue creciendo en preferencia en crecen los segmentos de la poblacion que declaran que
Latinoamérica: 27 de cada 100 personas encuestadas 51% de su gasto o mas lo haran en tiendas en linea,
afirman que entre 21% a 50% de su gasto navidefio lo incrementando de 12% en 2024, a 18% en este afio,

haran en canales de tiendas en linea, comparado con y contrastando con quienes aseguran que no haran

25 de cada 100 consumidores en 2024. Adicionalmente, compras en linea, poblacién que disminuye de 18% a 12%.

Grafica 11. ;Qué porcentaje de tus compras navideinas realizaste o realizaras a través de tiendas en linea?

Latam Respuestas por pais 2025
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Al evaluar los paises, México exhibe una mayor madurez En cuanto a los motivos por los que deciden comprar en
online, donde 57% de las personas declara que mas de linea, la mayoria de los consumidores latinoamericanos
20% de su gasto lo realizara en tiendas en linea. Le sigue sefiala que las tres principales razones son envio gratuito
Peru con 47%, Argentina 41%, Colombia 40% y Costa Rica (15%), descuentos y promociones (15%)y el confort de
con 29% de la poblacion encuestada. comprar desde casa (14%).

Grafica 12. Elige 3 motivos para comprar en linea y no en una tienda fisica, actualmente, y ordénalas por importancia
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Adicionalmente, sigue creciendo la modalidad de compra
en lineay recoger en tienda. Las personas que declaran
haber utilizado esta forma de compra 4 veces o mas en

el afio, pasé de 33% en 2024, a 35% en 2025. La principal
razon para preferir esta modalidad de compra, afirman, es
la rapidez en la adquisicion de productos y su entrega.

PerU es el pais donde mas se utiliza esta opcion de
compra con 49% de la poblacién encuestada declarando
que usaron esta opcién 4 veces al afio o mas. En
Argentina, por su parte, es una alternativa que se utiliza
menos, con 25% de las personas declarando que no la
usan o solo la usaron una vez en el affo.

Navidad 2025 en Latinoamérica: estabilidad, anticipacion y busqueda de valor

Colombia llama la atencioén, ya que en 2025 la poblacion
comenz¢ a utilizar mucho mas frecuentemente la
modalidad de compra en linea y recoger en tienda. En
este afio, el segmento de la poblacién que declara utilizar
esta opcién mas de 4 veces al afio incrementa de forma
relevante, impulsado por mejoras en las aplicaciones
tecnoldgicas de comerciantes y ventajas en el costo
relativo de esta modalidad que impulsaron su utilizacién.

Grafica 13. ;Cuantas veces has comprado en linea y recogido el producto en tienda?

(% de respuestas y variacion 2025 vs. 2024, p.p.)

Latam
(% de respuesta)

25
Més que el afio pasado 25

Lo mismo que el afio pasado 48

32
Menos que el afio pasado

Argentina Colombia
(% de respuesta) (% de respuesta)
26 20
29 27
40
44
34 36

0 5 101520253035404550

Costa Rica
(% de respuesta)
Mas que el afio pasado %g
Lo mismo que el afio pasado 3367
Menos que el afio pasado 335

47

0 5 1015202530 354045
México -
(% de respuesta) (% ggrrgspuesta)

27 22
26
47
51
26 31
29

0 5 101520253035404550

0 5 10 15 20 25 30 35 40

0 5 10152025303540455055

0 5 10152025303540455055

13




Navidad 2025 en Latinoamérica: estabilidad, anticipacion y busqueda de valor

Razones para elegir una tienda en Navidad

paises de nuestra encuesta. Otros criterios que son
importantes para diferenciarse en la decisién del cliente
son tener marcas y productos de gran calidad y
confianza, asi como tener amplitud de surtido para
facilitar todas las compras en un solo lugar.

La eleccion de la tienda —fisica o en linea— durante
la temporada navidefia se enfoca en dos motivos
predominantes para los consumidores: 1) ofrecer los
mejores descuentos, y 2) variedad de productos.
Estos motivos para seleccionar la tienda preferida se
mantienen en 2025 y son consistentes en todos los

Grafica 14. Selecciona los 5 atributos mas importantes para que elijas una tienda, ya sea fisica o en linea,
durante las compras navidefias y ordénalas por importancia
(% de respuestas Latinoamérica)
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(% de respuestayvariacién 2025vs. 2024, p.p.)
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las mismas tiendas que el afio pasado, este porcentaje

La lealtad declarada para comprar los regalos navidefios
crecié cinco puntos (de 23% a 28% de la poblacion).

en las mismas tiendas que en 2024 aumenta levemente
en laregion. Si consideramos como leales a los clientes
que afirman que mas de 50% de su gasto lo haran en

Grafica 15. ;Qué porcentaje de tus compras navidefias realizaste a realizaras en las mismas tiendas del
afio pasado, comparado con probar tiendas nuevas? (% de respuestas y variacion 2025 vs. 2024, p.p.)
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Al analizar los resultados por pafs, México muestra mas lealtad
con 38% de los consumidores declarando que mas de 50%
de su gasto lo hara en las mismas tiendas que el afio pasado.
Mientras que Argentina, Colombia y Costa Rica son mercados
mas exploradores, ya que la poblacién encuestada distribuye
sus compras entre distintos retailers. De hecho, 25% de la
poblacién afirma que menos de 10% de sus compras las hara
con los mismos comercios minoristas.
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En tanto, mejores precios y promociones destacan como
las principales razones entre las personas encuestadas al
momento de probar una tienda nueva. Esto refuerza que los
consumidores estan enfocados, principalmente, en el valor
por su dinero y después en encontrar un surtido diferenciado.
Estos motivos se mantienen en el Ultimo afio y son bastante
consistentes en todos los paises.

Grafica 22. Selecciona 5 motivos para incentivarte a probar una tienda nueva (ya sea fisica o en linea) y ordénalos

por importancia (Latinoamérica)
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Investigacion de la compra: marketplaces
y redes sociales como nuevo estandar

La investigacién en linea antes de adquirir un Grafica 17. ;Investigaste o investigaras en internet antes
producto —ya sea para compras fisicas o digitales— de hacer tus compras (ya sean fisicas o en linea)?

es hoy una norma instalada en Latinoamérica. (% de respuestas Latinoamérica)

En este 2025, 89% de la poblacién encuestada
averigua antes de comprar, caracteristica que se
replica en todos los paises analizados, incluso,
mas pronunciado en México (92%). Por lo tanto,
la compra navidefia se transforma en un proceso
informado donde el consumidor revisa precios,
resefias, comparadores, tiempos de entrega y
promociones, incluso, si la compra final ocurre
en tienda fisica.

si HnNo

89%

El consumidor investiga, principalmente, en En tanto, las tiendas en linea de las marcas y las
plataformas de comercio electrénico y en redes plataformas hibridas con la tercera y cuarta opcion,
sociales. En este 2025, los marketplaces son el primer respectivamente.

punto de consulta con 33% y las redes con 27%.

Grafica 18. Al investigar sobre algiin producto en tiendas en linea, ;en qué tipo de paginas o plataformas
lo haces regularmente? Selecciona todas las respuestas que apliquen y ordénalas por importancia
(% de respuestas Latinoamérica)

Latam
(% derespuesta2025)

Plataformas de comercio electrénico 33%

Redes sociales (Facebook, Youtube,

27%
Twitter/X Instagram, TikTok) °

Tiendas en linea de las marcas 23%

Plataformas de comercio electrénico

. . 14%
quetengan tiendas fisicas

Foros o blogs 3%
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A nivel pais, Argentina (47%) y México (38%) priorizan

los marketplaces para investigar productos, mientras
que en Perl y en Costa Rica las redes sociales son mas
relevantes como herramienta de bdsqueda. Finalmente,

Navidad 2025 en Latinoamérica: estabilidad, anticipacion y busqueda de valor

en Colombia se distribuye la investigacién entre
marketplaces, redes sociales y tiendas en linea de
las marcas.

Grafica 19. Al investigar sobre algun producto en tiendas en linea, ;en qué tipo de paginas o plataformas lo haces
regularmente? Selecciona todas las respuestas que apliquen y ordénalas por importancia

(% de respuestas por pais)

Argentina
(% de respuesta 2025)

Plataformas de comercio electrénico _ 47%

Tiendas en linea de las marcas - 22%

Redes sociales ( Facebook, YouTube,

0,
Twitter/X, Instagram, TikTok) L

Plataformas de comercio electrénico

. . 13%
que tengan tiendas fisicas ’

Foros o blogs 1%

Costa Rica
(% de respuesta 2025)

Redes sociales ( Facebook, YouTube,
Twitter/X, Instagram, TikTok)

Plataformas de comercio electrénico - 21%
Tiendas en linea de las marcas - 20%

Plataformas de comercio electrénico 11%
que tengan tiendas fisicas

42%

Foros o blogs 6%

Peru
(% de respuesta 2025)
Redes sociales ( Facebook, YouTube, _
Twitter/X, Instagram, TikTok) 39%
Plataformas de comercio electrénico - 22%

Plataformas de comercio electrénico - 19%
que tengan tiendas fisicas

Tiendas en linea de las marcas 19%

Foros o blogs = 2%

Colombia
(% de respuesta 2025)

Redes sociales ( Facebook, YouTube, _ 31%
Twitter/X, Instagram, TikTok)
Plataformas de comercio electrénico _ 29%
Tiendas en linea de las marcas _ 26%

Plataformas de comercio electrénico

que tengan tiendas fisicas 13%

Foros o blogs = 2%

México
(% de respuesta 2025)

Plataformas de comercio electrénico _ 38%

Tiendas en linea de las marcas _ 25%
Redes sociales ( Facebook, YouTube, o
Twitter/X, Instagram, TikTok) - k)

Plataformas de comercio electrénico

gue tengan tiendas fisicas 1)

Foros o blogs 3%




Navidad 2025 en Latinoamérica: estabilidad, anticipacién y bisqueda de valor

En este 2025, las redes sociales tradicionales (Faceb
YouTube y X/Twitter) lideran como el canal donde
los consumidores se informan antes de llevar a cabo
sus compras navidefias. A ellas le siguen TikTok e
Instagram, las cuales, ganan relevancia en la region
y confirman el papel central del contenido social en
la etapa de descubrimiento. Asimismo, —entre los

ook,

hallazgos por pais— en Argentina hay un claro liderazgo
de Instagram con 50% de los encuestados declarando
que usa esta red social para investigar productos. Por su
parte, TikTok ya esta muy cerca en popularidad en Costa
Rica, Méxicoy PerU, sila comparamos con las redes
tradicionales.

Grafica 20. ;Cual es la red social mas utilizada para buscar informacion antes de realizar sus compras?

(% de respuestas Latinoameérica y por pafs)

Latam
(% de respuesta)

;acebook, YouTube _ 37%
Twitter/X

TikTok 33%

Instagram 30

Colombia
(% de respuesta)

%

;acebook, YouTube - 34%
Twitter/X

TikTok

34%

Instagram 29%

México
(% de respuesta)

facebook, Yo'uTube 40%
Twitter/X

TikTok

Instagram 20%

18

40%

Argentina
(% de respuesta)

Facebook, YouTube 5
Twitter/X 31%
TikTok 19%
Costarica

(% de respuesta)
Facebook, YouTube _ 38%
Twitter/X

TikTok 31%

Instagram 31%

Peru
(% de respuesta)

Facebook, YouTube - 38%
Twitter/X

TikTok 38%

Instagram 23%
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La principal razén declarada para utilizar las redes
sociales es para obtener ideas de regalos, seguida
por comparar precios y por leer recomendaciones
de productos.

Grafica 21. ;Con qué propésito usas o usaras, principalmente, las redes sociales para las compras navideinas?
(% de respuestas Latinoamérica y por pais)

Latam

34% Obtener ideas para regalos 28% Comparar precios 1 6% Leer las recomendaciones de producto

Argentina Colombia Q Costa Rica @ México Peru O
41% Obtener ideas 36% Obtener ideas 34% Obtener ideas 32% Obtener ideas 28% Obtener ideas

para regalos para regalos para regalos para regalos para regalos

31% Comparar 28% Comparar 28% Comparar 28% Comparar 27% Comparar

precios precios precios precios precios

12% Leer las 18% Leer las 15% Leer las 16% Leer las 18% Leer las

recomendaciones recomendaciones recomendaciones recomendaciones recomendaciones

de producto de producto de producto de producto de producto
Aungue las redes sociales son un canal muy utilizado Esto sugiere, por un lado, cierto escepticismo respecto
para investigar antes de comprar, cuando preguntamos alainformacion que circula en estas plataformas y, por
directamente siinfluyen en la decisién de compra, lamayoria  otro, que el consumidor no quiere reconocer que las
de los consumidores afirma que su impacto es bajo. redes sociales influyen en sus decisiones de compra.

Grafica 22. ;Qué tanto influyen las redes sociales en tus decisiones de compra?
(% de respuestas y variacion 2025 vs. 2024, p.p.)

Latam
(% de respuesta 2024-2025)

50%
44%
34%
25% 25%
I 22% I
Mucho No influyen Poco

M 2024 MW2025
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Medios de pago: el liderazgo de |a tarjeta
de débito

La estructura de pagos en Latinoamérica refleja una la bancarizaciony la inclusion financiera; mientras

transicién hacia un ecosistema hibrido, donde persisten el efectivo (17%), aungue pierde terreno de forma

las preferencias por instrumentos tradicionales, pero se relevante en 2025, se mantiene como la segunda opcién

observa una adopcién creciente de productos bancarios de pago. En general, los medios de pago bancarios y

y soluciones digitales. digitales ganan terreno, este es el caso de las tarjetas de
crédito y las transferencias que crecen en relevancia,

A nivel regional, Ia tarjeta de débito se consolida consolidandose como la terceray cuarta opcion para

como el método dominante (23%), impulsada por pagar, respectivamente.

Grafica 23. Selecciona 3 formas de pago que utilizaste o utilizaras, principalmente, para realizar tus compras
navideias y ordénalas por importancia
(% de respuestas Latinoamérica y variacion 2025 vs. 2024, puntos porcentuales)

Dinero en efectivo =% 22%
Tarjeta de crédito bancaria _504’6%
Meses sin intereses _ 78
Tarjeta de crédito departamental “ 7%
Apps de monederos moviles _ 2:%

2%

;

Monedero eléctronico o certificado de regalo

Puntos/cashback m%:;%

Vales de despensa o regalos - %:2

5%

20



Navidad 2025 en Latinoamérica: estabilidad, anticipacion y busqueda de valor

Conclusion y recomendaciones

La Navidad mantiene su magia, los consumidores
latinoamericanos contindian sus tradiciones de comprar
regalos; sin embargo, evoluciona la forma de comprar.
En 2025, el consumidor es mas planificado, informado,
busca valor por su dinero y es mas omnicanal. Para
capitalizar estas tendencias, los comerciantes y las
marcas deben enfocarse en las siguientes lineas de
accion:

1). Planificacion anticipada: el “pico navidefio”
ya no es un fin de semana, es un superciclo que
va de Black Friday/Buen Fin a la primera semana
de diciembre. Es vital ajustar la planeacion de
inventarios y comercial para cubrir todo el periodo y
disefiar promociones escalonadas que mantengan
el interés.
2). Experiencia omnicanal sin fricciones: el canal
online sigue creciendo. Ofrecer aplicaciones y sitios
web que faciliten la experiencia de compray tener la
logistica que garantice rapidez y disponibilidad, asi
como costos de envio competitivos. Cumplir tiempos
de entrega es critico para la confianza del cliente.

3). Valor y diferenciacién: el consumidor busca

4)

v

precios competitivos, promociones atractivas,
variedad y productos Unicos. La comparacion en
linea —en buscadores y marketplaces— define
gran parte de la batalla. Es importante ajustar la
estrategia de precios para destacar en entornos
digitales, asf como incorporar surtido diferenciado
gue conecte con el cliente. Al mismo tiempo,
continua siendo muy buena estrategia reforzar
programas de lealtad que premien la recurrenciay
las compras anticipadas.

Presencia en redes sociales es indispensable:
las redes sociales son hoy son una gran vitrina
donde los consumidores se inspiran, descubren
productos y comparan opciones. En gran parte

de los casos, las decisiones de compra se toman
antes de entrar a la tienda. Disefiar una estrategia
potente en redes sociales con contenido creativo y
auténtico, con colaboraciones con influencers que
generen comunidad, es fundamental para ganar la
preferencia de los consumidores.
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Metodologia

Nuestro estudio de compras de Navidad 2025 se construyé con un disefio muestral estratificado que
abarca a cinco paises latinoamericanos con una distribucién proporcional que otorga mayor peso a los
mercados de mayor volumen de consumo: México, 500 participantes (33%); Colombia, 340 participantes
(23%); Argentina, 260 participantes (17%); Pery, 240 participantes (16%); y Costa Rica, 160 participantes
(11%). La seleccion de personas se realizd por cuotas demograficas y socioecondmicas, respetando las

clasificaciones locales y asegurando la presencia de los segmentos medios y emergentes que concentran la

mayor parte del gasto navidefio.

Los resultados fueron procesados con ponderaciones por pais y ajustes por nivel socioeconémico,
complementados por validaciones internas para garantizar consistencia y eliminar respuestas atipicas.
El analisis se centro en las tendencias declaradas para 2025 con comparaciones del afio previo para
contextualizar patrones. Aunque se trata de una medicién basada en percepciones, su disefio permite
identificar con precisién los comportamientos y factores que moldean la temporada navidefia en
Latinoamérica, proporcionando una base sélida para interpretar diferencias entre mercados y anticipar
decisiones del consumidor.
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