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1. Abans de res, comencem a pensar diferent: 

 
 

    La crisi segons Albert Einstein: 

     

 
άbƻ ǇǊŜǘŜƴƎǳŜƳ ǉǳŜ ƭŜǎ ŎƻǎŜǎ ƳƛƭƭƻǊƛƴ ǎƛ ǎŜƳǇǊŜ ŦŜƳ Ŝƭ ƳŀǘŜƛȄέΦ 

 

ά;ǎ Ŝƴ ƭŀ ŎǊƛǎƛ ǉǳŜ ƴŜƛȄ ƭŀ ŎǊŜŀǘƛǾƛǘŀǘΣ Ŝƭǎ ŘŜǎŎƻōǊƛƳŜƴǘǎ ƛ ƭŜǎ ƎǊŀƴǎ 
estratègies. Qui supera la crisi, es supera a si mateix sense 

ǉǳŜŘŀǊ ŀŎƭŀǇŀǊŀǘέΦ 
 

  

 

 

 

 

 



Abans que res: comencem a pensar diferent 

      
!ƛȄƝ ŘƻƴŎǎΣ ŘΩŀŎƻǊŘΣ ōǳǎǉǳŜƳ ƴƻǳǎ ŎŀƳƛƴǎΦ  

 

Si parlem de vendre més, com ho fem? 

 
 

 

Premises a tenir en compte  

abans de posar-nos a escriure! 

 

 
 

 



1.1 Claus per vendre més  

 

1. Saber qui som i què fem 

 



Claus per vendre més 
Saber qui som i què fem 

ïHas de tenir clar:  

ÅQui ets 

ÅQui vols ser  

ÅQui no ets 

ÅQui no podràs ser mai 
 

ïHas de tenir clar el posicionament: el lloc que vols 
ocupar a la ment del consumidor! 

ïPENSAR AMB COHERÈNCIA: La creativitat no té 
cap valor si no està basada en el posicionament. 

 



Claus per vendre més 
1. Saber qui som i què fem  

  

 1. Saber qui som i què fem 

2. Satisfer necessitats dels clients 

 



Claus per vendre més 
2. Satisfer necessitats dels clients 

  

 Si volem arribar a la butxaca i al cor del nostre client 
  

No em venguis unes sabates... 
ΦΦΦ ŘƻƴŀΩƳ ŎƻƳƻŘƛǘŀǘ ǇŜƭǎ ƳŜǳǎ peus, salut i el plaer de caminar! 

... O moda i sofisticació!   

bƻ  ƳΩƻŦŜǊŜƛȄƛǎ ǳƴ ǇƛǎΦΦΦ 
... sinó seguretat, confort i un espai on ser feliç 

  

No em venguis  objectes... 

... sinó idees, emocions, ambient, sentiments i beneficis!   
 

No venem cap producte, ni cap servei.  

Resolem necessitats o desigs insatisfets!   

 

 



Claus per vendre més 
2. Satisfer necessitats dels clients 

ÅCom és el meu client perfecte? 

ÅPer quins motius hauria de comprar un producte com el meu? 

ÅCom pren la decisió de compra? 

ÅQuè pensa del meu producte o servei? Ho expressa? Es 
queixa? 

ÅSi hi ha queixes, com les puc contrarestar? 

 

ÅVALORA tota la informació  

 que puguis obtenir del teu client: és OR!!! 

  

 



Claus per vendre més 
 
 

1. Saber qui som i què fem 

2. Satisfer necessitats dels clients 

3. Emetre el missatge adeqüat: Briefing expréss 

 



Claus per vendre més 
3.Emetre el missatge adeqüat: briefing expréss 

 

1. Descripció del producte o servei 

2. Situació de partida (oportunitat o problema de negoci) 

3. Objectius de la campanya o acció (fidelitzar, nous clients) 

4. Posicionament: què volem que el nostre públic pensi o 
senti del nostre producte o servei? 

5. Competència 

6. Descripció del públic objectiu Ą nova segmentació! 

7. Perquè ha de respondre o comprar ara? 

8. Timing 

9. Pressupost 

10. /ƻƴŘƛŎƛƻƴŀƴǘǎ όƭŜƎŀƭǎΣ ǇǊƻŘǳŎŎƛƽΣ ƛŘƛƻƳŜǎΧύ   

 

 



Claus per vendre més 
 
 

1. Saber qui som i què fem 

2. Satisfer necessitats dels clients 

3. Emetre el missatge adeqüat: Briefing expréss 

 



Claus per vendre més 
 
 

1. Saber qui som i què fem 

2. Conèixer realment els nostres clients 

3. Emetre el missatge adeqüat: Briefing expréss 

4. Fidelitzar als qui han confiat en nosaltres 

 



Claus per vendre més 
Fidelitzar als qui han confiat en nosaltres 

Å9ƴŀƳƻǊŀΩƭǎ ƛ ǇŜƴǎŀ Ŝƴ ǘŜǊƳŜǎ ŘŜ QUALITAT: 
ïFidelitzar clients és un objectiu estratègic, ja que 

     permet retenir-los i guanyar diners en els propers anys.  

 

ÅPer què és important FIDELITZAR? 
- Costa entre 5 i 10 vegades més aconseguir un client nou que retenir-

ne un que ja tens o recuperar-ne un que ja havia confiat en tu. (Ex: Parc 

Garraf)  

- Un client insatisfet ho dirà a 10 persones de mitjana.  

- El 95% no es prendran la molèstia de dir-te que estan insatisfets. 

- El 95% dels clients insatisfets tornaria a ser-te lleial si resoléssis els 
motius de les seves queixes. 

 



Claus per vendre més 
 
 

1. Saber qui som i què fem 

2. Conèixer realment els nostres clients 

3. Emetre el missatge adeqüat: Briefing expréss 

4. Fidelitzar als qui han confiat en nosaltres 

5. Deixar de mirar-nos al melic 

 



Claus per vendre més 
Deixar de mirar-nos el melic 

L ŀ Ƴƛ ǉǳŝ ƳΩƛƳǇƻǊǘŀΚ 
 .ǳǎŎŀǊ ǳƴŀ Ŧƻǘƻ ŘΩŀƭƎǵ ōŀŘŀƭƭŀƴǘΥ 

ÅJa sé com en sou de meravellosos tu,  

 la teva empresa i el teu producte... 

 tots ho dieu!  Però... I a mi què? 

 

ÅQuin beneficis ƳΩƻŦŜǊŜƛȄΚ  

ÅCom em facilita la vida del dia a dia? 

 

tŜǊ ǘŀƴǘΧ ǇƻǘǎŜǊ ƘŜƳ ŘŜ canviar de punt de vista! 

 



Claus per vendre més 
Deixar de mirar-nos el melic 

ÅSi només fas que mirar-te el melic i continues 
ŀƛȄƝΧ 

 

 

  



/ƻƳ ǎΩŜǎŎǊƛǳ ǇŜǊ ǾŜƴŘǊŜ 
 

Å! ƭΩƘƻǊŀ ŘŜ COMUNICAR ǘƻǘ ŀƛȄƼΧ ŘƛǎǇƻǎŜǎ ŘŜ 
ǘŝŎƴƛǉǳŜǎ ŎǊŜŀǘƛǾŜǎ ǉǳŜ ǘΩŀƧǳŘŀǊŀƴ ŀΥ 

 

Elaborar missatges persuasius i eficaços  

 

Obtenir respostes dels clients 

 

Vendre més  



bƛƴƎǵ ǘΩƘŀ ŎƻƴǾƛŘŀǘ ŀ Ŏŀǎŀ ǎŜǾŀΣ !ƛŘŀϝ Ƙƻ ǎŀǇ 
Les funcions del missatge publicitari  

 
 

 
A 
I  
D 
C 
A 
 

 

*AIDA: 

Model clàsic publicitari creat pel nord-americà S. Elmo Lewis 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

*Model clàssic publicitari  AIDA creat per St. Elmo Lewis (1896. publicitari USA) Acrònim en base a unes 
investigacions psicològiques. La C és afegida per moderns professionals del MK per fidelitzar.  

  



нΦ /ƻƳ ǎΩŜǎŎǊƛǳ ǇŜǊ ǾŜƴŘǊŜΚ  

ÅPer aconseguir que el client passi tot el procés AIDCA i arribi 
ŀ ƭΩŀŎŎƛƽ ŘŜ ŎƻƳǇǊŀΣ ŎƻƳ ǎΩƘŀ ŘΩŜǎŎǊƛǳǊŜ Ŝƭ ƳƛǎǎŀǘƎŜΚ   

 

ÅClar 

ÅPrecís 

ÅCorrecte 

ÅTotal 

ÅOriginal 

 



Directrius sobre les cartes i textos eficaços:  
 

- Frases  breus i precises, de menys de 32 paraules. Si en 
ǘŜƴŜƴ ƳŞǎΣ Şǎ ŦŁŎƛƭ ǉǳŜ ƴƻ ǎΩŀŎŀōƛ ƭƭŜƎƛƴǘΦ 

- Les frases de 8 paraules o menys, són més facils de llegir. 

- Substitueix paraules llargues per paraules curtes:  

 9ȄΥ άŎƭŀǳέΣ Ŝƴ ŎƻƳǇǘŜǎ ŘŜ άǉǳƛƴǘŀŜǎǎŝƴŎƛŀέΦ 

- CŜǎ ǎŜǊǾƛǊ ǇŀǊŀǳƭŜǎ ŘΩŀŎŎƛƽ Ŝƴ ŎƻƳǇǘŜǎ ŘŜ ǇŀǊŀǳƭŜǎ ǇŀǎǎƛǾŜǎΣ 
així aconseguiràs implicació. 

- Els paràgrafs només han de contenir una idea, màxim dues. 



Consells sobre com elaborar un text, 
 segons Santiago Rodriguez: 

1. bƻ ŎƻƳŜƴœŀǊ Ƴŀƛ ǳƴ ǘŜȄǘ ŀƳō ŘŜǎƎŀƴŀΦ Iŀǎ ŘΩƘƛǇƴƻǘƛǘȊŀǊΗ 

2. Descobrir tots els beneficis però sense excedir-se  

3. Escenificar els beneficis: medir, comparar, posar exemples, 
símbols, metàfores 

4. LƴǎƛǎǘƛǊ Ŝƴ ƭŀ ƛƴǾƛǘŀŎƛƽ ŀ ƭΩŀŎŎƛƽΥ ƴƻ ŦŜƳ ƭƛǘŜǊŀǘǳǊŀ Ą que el 
ƭŜŎǘƻǊ ǎŁǇƛƎŀ ǉǳŜ ǎΩƘŀǳǊŁ ŘŜ ƳƻǳǊŜΗ 

5. hŦŜǊƛǊ ƎŀǊŀƴǘƛŜǎΧ ǇŜǊƼ ƴƻ ƳŀǎǎŜǎΣ ǉǳŜ ǇǳƎǳƛƴ ŎǊŜŀǊ ǊŜŎŜƭΦ 

6. Deixem estar les bromes, el sexe, la bruixeria i la por. 

7. Tangibilitza: El que és concret ven més:  
- Abans de: «tenim milers de clients satisfets» 

- Millor: Tenim 188 cartes de clients satisfets»   



Els 7 consells de David Ogilvy per escriure un missatge 
publicitari venedor 

1. Fes-ho bé o no ho facis 

 

2. LƴŦƻǊƳŀΨǘΥ Ƙƻ Ƙŀǎ ŘŜ ǎŀōŜǊ ǘƻǘΗ 

 

3. Mai tractis al teu públic objectiu com si fos idiota. 

 

4. El titular és el 80% 

 

5. Mai et desviïs de la venda   

 

6. Explica a l'usuari per què hauria de comprar el teu producte 

 

7.  El missatge és realment important: tracta'l com es mereix 
 

   

 

 

 

 



Què has de pensar abans de posar-te a escriure?  

1. vǳƛƴ Şǎ ƭΩƻōƧŜŎǘƛǳ ŘŜ ƭΩŀŎŎƛƽΚ 

2. A qui et dirigeixes? Un col·lectiu o diversos? 

3. Què en pensa, del producte o servei? 

4. Què vols que faci? 

5. Quina és la promesa més important que li 
faràs? 

6. tŜǊ ǉǳŝ ǘΩƘŀ ŘŜ ŎǊŜǳǊŜΚ   



1.1. El sobre exterior 
όƻ ƭΩŀǎǎǳƳǇǘŜ Ŝƴ ǳƴ Ŝ-mailing) 

 
ÅObjectius del sobre: 

1. Que el lector es decideixi ràpidament a obrir-lo. 

 

1. Predisposar positivament a llegir el contingut de 
la carta.  

 

[ΩŀǎǎǳƳǇǘŜ ŀ ƭΩŜ-mailing: És el més delicat!  

 Com que tenim molt pocs segons per evitar caure a la 
paperera ha de ser: Breu, enèrgic, original, personal  i 
impactant. 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



1.1 Sobres/Assumptes  que no funcionen 
 

ÅSobre o e-mailing amb el titular tallat en dues parts de la 
comunicacióĄ /ƻǊǊŜǎ Ŝƭ ǊƛǎŎ ŘŜ ǉǳŜ ƴƻ ǎΩŜƴǘŜƴƎǳƛΣ ǇŜǊǉǳŝ Ŝƭ 
lector pot haver llençat el sobre.  

 

ÅAmb el titular provocatiu Ą Poden irritar o fer ràbia.  

 

Exemple real. Test American Express 



1. 1.El sobre exterior 
όƻ ƭΩŀǎǎǳƳǇǘŜ Ŝƴ ǳƴ Ŝ-mailing) 

 
Exercici: 

Exemple real. Test American Express:  
Alternativa 1:  Sobre amb només un logotip 

!ƭǘŜǊƴŀǘƛǾŀ нΥ ά!Ǌŀ pot regalar la Targeta Suplementària a un familiar sense 
cap costΦέ 

!ƭǘŜǊƴŀǘƛǾŀ оΥ άObri aquest sobre, si ǎΩŀǘǊŜǾŜƛȄέΦ 

   

ÅSobre 1: 355 respostes 

ÅSobre 2: 286 respostes 

ÅSobre 3: 3 respostes 

 

 



мΦнΦ [ŀ ŎŀǊǘŀ ǇŜǊǎǳŀǎƛǾŀκ ƭΩŜ-mailing 
tǳƴǘǎ ŘΩŀǘŜƴŎƛƽ ƻƴ Ŏŀƭ ǎƛǘǳŀǊ Ŝƭ ǉǳŜ ƛƴǘŜǊŜǎǎŀ ŀƭ ƭŜŎǘƻǊΥ 

ω Logo i imatges 

ω Data  

ω Assumpte o Johnson Box 

ω Salutació 

ω Introducció 

ω Destacats 

ω Firma 

ω Post data 



Elements que ajuden a fer efectiu un titular 

Exemple: Inventat, clàssic però efectiu:  

Producte: Tònic per fer créixer els cabells 

 1-Apel·la als interessos del lector 

Aquest tònic farà créixer els seus cabells. 

 2-La novetat és atractiva: 

Aquest NOU tònic farà créixer els seus cabells 

 3. Afegeix intriga misteri, poesia...  

    Amb un extrany ingredient aconsegueix que aquest  

nou tònic faci créixer els seus cabells  

4.- El temps és or:  

Amb un estrany ingredient aconsegueix que aquest  

nou tònic faci créixer els seus cabells, en només 3 setmanes. 

 

{ŜƳǇǊŜ ǉǳŜ ŀŦŜƎŜƛȄƛǎ ǳƴ ŘΩŀǉǳŜǎǘǎ ŜƭŜƳŜƴǘǎ ŀƭ ǘƛǘǳƭŀǊ ǇǊƻǾƻŎŀǊŁǎ ǳƴ ŘǊŁǎǘƛŎ 
ƛƴŎǊŜƳŜƴǘ ŘŜ ƭΩƝƴŘŜȄ ŘŜ ǊŜǎǇƻǎǘŀΦ  

 



[ŀ ŎŀǊǘŀ ǇŜǊǎǳŀǎƛǾŀκ ƭΩŜ-mailing 
 

Johnson Box: titular lligat a la carta 
Exemple:  

Un hotel que em permeti la sortida més tard  

de les 12h? Aquí encara no en conec cap  

 

Salutació: 
 

Apreciat Sr. Sauler, 

 

És lògic que no conegui cap hotel així. Tots els hotels et fan sortir 
abans de les dotze.  



[ŀ ŎŀǊǘŀ ǇŜǊǎǳŀǎƛǾŀκ ƭΩŜ-mailing 
 

La introducció  
Å15 primeres paraules són més importants que les 1.500 

següents. 

ÅSAGRAT: 9ƭ ǇǊƛƳŜǊ ǇŀǊŁƎǊŀŦ Ƙŀ ŘΩƛƴŎƭƻǳǊŜ ƭŀ promesa bàsica. 

 

Ex:  

 

Apreciat Josep Maria: 

El dimecres 12 de maig no surtis al carrer. Un suculent sopar 
ƎǊŀǘƛǎ ǘΩŜǎǇŜǊŀ ŀ ŎŀǎŀΦ tǊŜǇŀǊŀΩǘ ǇŜǊ ƎŀǳŘƛǊ-ne.  

 

 

 

 



[ŀ ŎŀǊǘŀ ǇŜǊǎǳŀǎƛǾŀκ ƭΩŜ-mailing 
 

Destacats  

ÅSubratllats, fins i tot a mà 

ÅNegretes 

ÅParàgrafs entrats 

ÅTextos i signes manuscrits 

 

Firma  

ÅSempre ha de signar una persona, del nivell més alt 
possible 

ÅHa de constar el nom i el càrrec de qui signa 
 

 



[ŀ ŎŀǊǘŀ ǇŜǊǎǳŀǎƛǾŀκ ƭΩŜ-mailing 
 

Post-data 

ÅÉs el que més es llegeix després del Johnson Box, la 
salutació i el primer paràgraf. 

ÅAprofita per a recordar al lector què vols que faci, per 
què ho ha de fer i per què no li convé esperar. 

ÅMillor que sigui curta 

ÅPoc recomanable a cartes per a empreses. 

ÅBon lloc per recordar el telèfon de contacte 

 

 



[ŀ ŎŀǊǘŀ ǇŜǊǎǳŀǎƛǾŀκ ƭΩŜ-mailing 

[ŀ ŎǊƛŘŀ ŀ ƭΩŀŎŎƛƽΥ 

ÅQuè ha de fer el lector 

ÅPer què  

ÅPer què ara 

ÅÉs fàcil i ràpid 

 

¦ƴ ŎƻǇ ŀŎŀōŀŘŀ ƭŀ ŎŀǊǘŀΧ ŘŜƛȄŀ-la reposar.  



[ŀ ŎŀǊǘŀ ǇŜǊǎǳŀǎƛǾŀκ ƭΩŜ-mailing 

Repassa-la amb lupa: 

ÅHa quedat tot ben clar? 

ÅLlegeix-la en veu alta 

ÅDemana a altres persones que la llegeixin: 
ƭΩŜƴǘŞƴ Ŝƭ ǘŜǳ ǾŜƝΚ L ƭŀ ǘŜǾŀ ǇŀǊŜƭƭŀΚ 



[ŀ ŎŀǊǘŀ ǇŜǊǎǳŀǎƛǾŀκ ƭΩŜ-mailing 
 

Check List de textos eficaços:  

(extracte de la Clarity Chack list de Kit Sadgrove)  
- Fas servir títols i subtítols? 

- [ΩŜǎǘǊǳŎǘǳǊŀ Şǎ ŎƭŀǊŀΚ 

- Fas servir llistes? 

- Més verbs, menys noms 

- Paràgrafs curts? 

- Has escrit paraules en majúscules si no era necessari? 

- Has explicat les abreviacions? 

- {ƛ Ƙƛ Ƙŀ ŀǊƎƻǘ ƻ ǘŜŎƴƛŎƛǎƳŜǎ ǎΩŜƴǘŜƴŜƴΚ ό{ΩŀŘŜǉǳŀ ŀƭ ǊŜƎƛǎǘǊŜ ŘŜƭ ƭŜŎǘƻǊΚύ 

- Té generalitats prescindibles? 

- {ΩƘŀ ŜǎŎǊƛǘ ǘƻǘ ŘŜǎ ŘŜƭ Ǉǳƴǘ ŘŜ Ǿƛǎǘŀ ŘŜƭ ŎƻƴǎǳƳƛŘƻǊΚ 

 

 

 



Estil en la redacció 
 

¦ƴŀ ǉǸŜǎǘƛƽ ŘΩŜǎǘƛƭΥ 9ƭ Ŧƛƭ ƛƴǾƛǎƛōƭŜ ƻ ŎƻƳ ƴƻ ŀōǳǎŀǊ ŘŜ ƭŀ άƛέ 
 

Les connexions que donen ritme i continuïtat:  
Å Però això no és tot 

Å L ŀǊŀ ǇƻǘΧ 

Å !ǉǳŜǎǘŀ Şǎ ƭŀ Ǌŀƽ ǇŜǊ ƭŀ ǉǳŀƭΧ 

Å h ǎƛ Ƙƻ ǇǊŜŦŜǊŜƛȄΧ 

Å L ŜƴŎŀǊŀ ƳŞǎΧ 

Å /ƻƳ Ǉƻǘ ǾŜǳǊŜΧ 

Å tŜǊƳŜǘƛΩƳ ǉǳŜ ƭƛ ŜȄǇƭƛǉǳƛ ƳŞǎ ŘŜǘŀƭƭŀŘŀƳŜƴǘΧ 

Å Li interessa? 

Å 9ƴ ǇǊƛƳŜǊ ƭƭƻŎΧ 

Å CƛƴŀƭƳŜƴǘΧ 

 

I moltíssims més enllaços de connexió. Aquest només en són alguns ! 

 
 

 



Estil en la redacció 
 

Ets el que jo veig, no el que tu em dius!:  
 

Å Menys és més:  Millor: puntual  que: amb la més absoluta puntualitat. 

 

Å Mai textos que no diguin res:  
ï ΧŘŜ ǘƻǘŀ ǳƴŀ ǎŝǊƛŜ ŘŜ ŎǊƛǘŜǊƛǎ ƛŘŜƻƭƼƎƛŎŀƳŜƴǘ ǎƛǎǘŜƳŀǘƛȊŀǘǎΣ Ŝƴ ǳƴ ŦǊƻƴǘ ŎƻƳǵ ŘΩŀŎǘǳŀŎƛƽ 

regeneradora. 

 

Å Evita el NO als titulars i textos en general 

 

Å 9Ǿƛǘŀ ǊŜŀŎŎƛƻƴǎ ŎƻƴǘǊŁǊƛŜǎ ŀƳō ǇŀǊŀǳƭŜǎ ŘŜ ƭΩŜǎǘƛƭΥ  
Å ±ƻǎǘŝ ǎΩƻōƭƛŘŀ ǉǳŜ Χ 

Å Vol saber la nostra opinió? 

Å Mai hem tingut cap reclamació. 

Å bƻǎŀƭǘǊŜǎ ǇŜƴǎŜƳΣ ŎǊŜƛŜƳΧ  όƴΩŜǎǘŜǳ ǎŜƎǳǊǎΚκ ! Ƴƛ ǘŀƴǘ ƳŜ ŦŀΗύ 

Å tƻǘǎŜǊ ǇƻŘǊƛŜƳΧ 

 

 
 

 



El fullet  

Å Quants segons tens per aconseguir que el 
lector llegeixi alguna cosa del fullet?  

20 
 



El fullet 

ÅDoncs ves al gra: destaca ràpidament algun dels 
avantatges que interessen al lector. De quina manera: 

ïTitulars 

ïMillor fotos en color que en b/n 

ïMillor fotos de persones que bodegons  

ïMillor una foto gran que diverses de petites 

ïMillor colors calents que freds 

 

 

 

 



El fullet ς Maqueta i Estructura  
 

Maqueta: visca el llapis i el paper! 

Estructura:  

Portada: Titular amb el benefici principal o intriga interessant. 
Logotip de la marca. 

Introducció: Opcional. Aterrissada del benefici principal o oferta. 

Interiors: Els detalls rellevants del producte, servei o oferta.  

 Si el fullet acompanya una carta, tots els detalls que no hi has 
pogut explicar. 

 Si hi ha cupó: indica clarament com respondre i deixa espai 
per escriure! 

Tancament: /ǊƛŘŀ ŀ ƭΩŀŎŎƛƽκ ǾƛŜǎ ŘŜ ŎƻƴǘŀŎǘŜκ ƭƻƎƻǘƛǇΥ ǎƛ ƭŀ ǇŜœŀ 
ŜǎǘŁ ŘŜ ŎŀǊŀ ƻ ŘΩŜǎǉǳŜƴŀΣ ǎŜƳǇǊŜ ǎΩƛŘŜƴǘƛŦƛŎŀ ƭΩŀƴǳƴŎƛŀƴǘΦ 



Contingut: com presentem el producte 
 

OFERTA 
La manera a través de la qual presentem el producte de manera 
ŀǘǊŀŎǘƛǾŀ ƛ ǇŜǊǎǳŀǎƛǾŀΣ Ŝƴ Ŏƭŀǳ ŘΩŀǾŀƴǘŀǘƎŜΦ 

 

8 ingredients per fer una gran OFERTA:  

 

ÅProducte, preu, incentiu, condicions de pagament, 
garantia, compromís futur, dates límit. 



El gadget 

ÅElement corpori que incrementa el record, la notorietat i 
ƭΩƛƳǇŀŎǘŜΧ ƛ ǇŜǊ ǘŀƴǘΥ la resposta!  

 

ÅFa que el missatge perduri: el gadget costa de llençar. 

 

ÅMolt recomanable quan la base de dades està ben depurada. 

 

ÅPot incrementar el pes, per tant, cal consultar  

 tarifes correus i limitacions de materials : prohibit  enviar ϵ! 

Å¢ŀƳōŞ Ŝǎ Ǉƻǘ ŦŜǊ ǎŜǊǾƛǊ Ŝƴ ŜǎŘŜǾŜƴƛƳŜƴǘǎ ƛ άǇǳƴǘǎ ŎŀƭŜƴǘǎέ 



El gadget 
Exemples: 

ÅMailing BBB 



Requisits per valorar una bona campanya 
 de mailing o e-mailing 

Ens farem 4 preguntes: 

 

1. Concretament, què hi guanyo jo amb això? 
Beneficis concrets 

2. Em diu clarament on he de dirigir-me per comprar 
el producte o servei? 

3. Hi ha una bona oferta per què respongui ARA? 

4. aΩƻōǊŜ Ǉƻǎǎƛōƛƭƛǘŀǘǎ ŘŜ ǾŜƴŘŜǎ ŦǳǘǳǊŜǎΚ   

 



(e-)Newsletter 

ÅMolt adequat per a la difusió de les notícies, convocatòries  
ǇǊƻƳƻŎƛƻƴǎ ƛ ŀŎǘƛǾƛǘŀǘǎ ǉǳŜ ƻǊƎŀƴƛǘȊƛǎ όCƴŀŎΣ tǊƛǾŀƭƛŀΧύ 

ÅSigues interessant però no pesat: permet incrementar el 
contacte regular amb els subscriptors o que no vulguin saber 
res més de tu!   

ÅPotencia la fidelització: presència de marca a baix cost. 

ÅPermet enllaçar amb el nostre lloc web o blog. 

Å!ǘŜƴŎƛƽ ŀ ƭŀ ƭƭŜƛ ŘŜ ǇǊƻǘŜŎŎƛƽ ŘŜ ŘŀŘŜǎΦ 5ƻƴŀǊ ƭΩƻǇŎƛƽ ŘŜ ŘŜƛȄŀǊ 
ŘŜ ǊŜōǊŜΩƭΦ 

ÅPlantilles gratuïtes a:  

 www.campaignmonitor.com 

 

 

http://www.campaignmonitor.com


Newsletter 

ÅAlgunes idees de continguts: 
ÅEntrevista a un expert del teu camp.  

ÅLƴƭŎƻǳ Ŏŀǎƻǎ ŘΩŝȄƛǘ 

Å9ǎŎǊƛǳ ŀǊǘƛŎƭŜǎ ŘŜƭ ǘƛǇǳǎ ά/ƻƳέ Ą ά/ƻƳ ǊŜŘŀŎǘŀǊ ǳƴŀ 
ƴŜǿǎƭŜǘǘŜǊ ŀǘǊŀŎǘƛǾŀέ 

ÅEstructurar els articles enumerant les idees 

ÅPublica articles escrits per altres persones, citant la font 

ÅhŦŜǊŜƛȄ ƛƴŦƻǊƳŀŎƛƽ ǵǘƛƭ ƛ ǊŜƭƭŜǾŀƴǘΣ ƭƭƛƎŀŘŀ ŀ ƭΩŀŎǘǳŀƭƛǘŀǘ 



Newsletter 

ÅConsells de redacció: 
ÅEl més important, al primer paràgraf 

ÅEvita els sumaris 

 

 



Newsletter 

http://weekand.net/ 

 

Agenda cultural  

amb publicitat 

http://weekand.net/


Lloc web i blog 

ÅLes bases de redacció són les mateixes que hem vist, però 
amb alguns matisos: 

ÅLlegir en pantalla és més difícil que fer-ho en un paper imprès, 
(poques vegades es llegirà imprès) per tant, és molt més 
important establir els diferents nivells de lectura: 

Molt important  
Menys important 

No tant important 
Informació addicional 

 

 

 



Lloc web i blog 

ÅEscriu pensant en termes web: 

ÅAjuda al lector a trobar ràpidament allò que busca: ordena els 
continguts de manera lògica: jerarquitzant. 

ÅParla en clau de benefici, provocant el clic! 

ÅTextos curts. Molt curts i concisos. TRUQUET-->: Un cop 
ŜǎŎǊƛǘǎΣ ƳƛǊŀ ŘΩŜǎŎǳǊœŀǊ-los més: segur que pots! 

ÅParàgrafs més curts que els de paper 

ÅVes al gra: evita el bla, bla, bla!!  

ÅSegmenta el contingut en diferents pàgines. 

ÅNo subratllis text que no sigui un enllaç. 

ÅFes servir paraules clau per ser present a Google (Mai Flash 
que no indexa i només et trobaria qui et conegués) 

  
 

 

 

 



Lloc web i blog 

Altres elements a tenir en compte: 

Å Parlar en clau de benefici, provocant el clic! 

Å Ordenar els continguts de manera lògica que faciliti la 
navegació  

Å Posicionament SEO: Paraules clau: no en Flash: Google 
no indexa la pàgina i llavors només et trobarà qui et 
conegui! 

 

 

 



Exemple de lloc web 



Lloc web i blog 

Å Si vols un bon lloc web, fes servir professionals.  

Å Si vols fer el lloc web tu, millor que optis per un blog 
GRATUÏT. 

 

 

 

Å Hi ha llocs on trobar plantilles, si vols, amb estètica lloc 
web:  

www.templatemonster.es 



Blog 

ÅMolt útil per aconseguir visites al teu lloc web, gràcies a les 
paraules clau i als enllaços.  

Å¢ΩŀƧǳŘŀ ŀ ǇƻǎƛŎƛƻƴŀǊ-te com a expert: sumes credibilitat! 

ÅFacilita compartir continguts a les xarxes socials 

ÅAjuda a fer comunicació 2.0: Molt bon espai per 
complementar els continguts del lloc web, recollir opinions i 
participació.  

Å IMPRESCINDIBLE: {ΩƘŀ ŘΩŀŎǘǳŀƭƛǘȊŀǊ ǇŜǊƛƼŘƛŎŀƳŜƴǘΥ Ƙŀ ŘŜ 
tenir vida! 

ÅExemples: Gallina Blanca: http://blog.gallinablanca.es/ 

 

 

http://blog.gallinablanca.es/


Exemple de blog 



3. I per acabar, idees de 
màrqueting per pensar diferent: 

 
 

 

Creativitat al poder! 

 
Estratègies per atraure clients, fidelitzar els existents 

i incrementar les vendes en temps de recessió. 



3. Idees de màrqueting per començar a pensar diferent  
 

- Categoritzar productes per necessitats del client  
 
 
 

 

 

 

 

 

 
- Necessitats: Menjar sa, bo i de qualitat, sense invertir massa 
temps a la cuina. 



3. Exemples de com pensar diferent:  
Categoritzar Productes per necessitats del client  

(Ex: cas Casa Carriot) 

 



3. Exemples de com pensar diferent:  
Categoritzar Productes per necessitats del client  

(Ex: cas Casa Carriot) 



3. Exemples de com pensar diferent:  
Categoritzar Productes per necessitats del client  

(Ex: cas Casa Carriot) 

 



3. Exemples de màrqueting de com pensar diferent:  
Obrir la comunicació a la xarxa comercial (comercials i 

distribuïdors)  

 
COMPROVAT: ¦ƴ ŎƻƳŜǊŎƛŀƭ ƳƻǘƛǾŀǘ ŀ ǘǊŀǾŞǎ ŘΩƛƴŎŜƴƛǘǳǎ ǎΩŜǎŦƻǊœŀ ƳŞǎΥ 

ïCƻǊƳŀŎƛƽ ǇǊƻŘǳŎǘŜΥ ǾŀǊƛŀƴǘǎ ŘΩǵǎ 

 degustacions, demos... 

ïProducte promocional 

ïRegals /Sortejos per punts 

  vinculats a resultats  

 

MOTIVAR-LO:  

QUE EL COMERCIAL ES  

CREGUI EL PRODUCTE!  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



3. Exemples de màrqueting de com pensar diferent: 
Comunicació al punt de venda:  

 
 

 

 

A més dels clàssics:  

ïdisplays 

ïstoppers  

ïi promocions... 

 
 

AMB POCA INVERSIÓ ÉS POSSIBLE: 

Si tinc poc pressupost: un marc 

i una impressió digital, serveix! Ą 

  

 

 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 


