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1. Abans de res, comencem a pensar diferent:

La crisi segons Albert Einstein:

Gb2 LINBUOSY3IdzZSY 1jdzS ftSa 02asSa
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estrategies. Qui supera la crisi, es supera a si mateix sense
i dzZSRF NJ I Of I LI NI G € o



Abans que res: comencem a pensar diferent
| AEN R2y 043z RQIO2NRZI 0 dza

Si parlem devendre mes com ho fem?

Premises a tenir en compte
abans de posanos a escriure!



1.1 Claus per vendre més

1. Saber qui som i que fem



Claus per vendre mes
Saber qui som i que fem

I Has de tenir clar:
AQui ets
AQui vols ser
AQui no ets
AQui no podras ser mai

I Has de tenir clar glosicionament el lloc que vols
ocupar a la ment del consumidor!

I PENSAR AMB COHERENCA/Areativitat no té
cap valor si no esta basada en el posicionament.




Claus per vendre mes
1. Saber qui som i que fem

1. Saber qui som i que fem
2. Satisfer necessitats dels clients



Claus per vendre mes
2. Satisfer necessitats dels clients

Si volem arribaa la butxaca | al cor del nostcéent @

'O
No em venguisunes sabates.. (s) @
ddd R2Yy Il QY O2 peaRdaliltleliplack s caninaf!S oL

... O moda i sofisticacid!

b 2 YQ2FSNBAEAE dzy LA&ADPDPOD

... SinG seguretat, confort i un espai on ser feli¢

No em venguis objectes...
... SIn0 idees, emocions, ambient, sentiments | beneficis!

No venem cap producte, ni cap servel.
Resolem necessitats o desigs insatisfets!



Claus per vendre mes
2. Satisfer necessitats dels clients

A Com és el meu client perfecte?
A Per quins motius hauria de comprar un producte com el meu-
A Com pren la decisié de compra?

A Qué pensa del meu producte o servei? Ho expressa? Es
gueixa?
A Si hi ha queixes, com les puc contrarestar?

A VALORAota la informacio
gue puguis obtenir del teu client: €3R!!!




Claus per vendre mes

1. Saber qui som i que fem
2. Satisfer necessitats dels clients
3. Emetre el missatge adequat: Briefing expréss



Claus per vendre mes
3.Emetre el missatge adequat: briefing express

Descripcio del producte o servei
Situacio de partida (oportunitat o problema de negoci)
Objectius de la campanya o accio (fidelitzar, nous clients

Posicionament: que volem que el nostre public pensi o
senti del nostre producte o servei?

Competencia

Descripcio del public objectdy nova segmentacio!
Pergue ha de respondre o comprar ara?

Timing

Pressupost

10/ 2YVRAOAZY I yia o6fS3lfas LIN
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Claus per vendre mes

1. Saber qui som i que fem
2. Satisfer necessitats dels clients
3. Emetre el missatge adequat: Briefing expréss
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Claus per vendre mes

Saber qui som i que fem

Coneixer realment els nostres clients

Emetre el missatge adequat: Briefing expréss
Fidelitzar als qui han confiat en nosaltres



Claus per vendre més
Fidelitzar als qui han confiat en nosaltres

A9yl Y2NIF Qf & A LQRHETAT S\
I Fidelitzar clients és un objectiu estrategic, ja que
permet retenirlos | guanyar diners en els propers an@

APer qué és importarfEIDELIT ZA?FCE'

Costa entre 5 i 10 vegades més aconseguir un client nou que retenir

ne un gue ja tens o recuperae un que ja havia confiat en t@x: Parc
Garraf)

- Un client insatisfet ho dira a 10 persones de mitjana.
- EI'95% no es prendran la molestia detdique estan insatisfets.

- El 95% dels clients insatisfets tornaria atedieial si resoléssis els
motius de les seves queixes.
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Claus per vendre mes

Saber qui som i que fem

Coneixer realment els nostres clients

Emetre el missatge adequat: Briefing expréss
Fidelitzar als qui han confiat en nosaltres
Deixar de miramos al melic



Claus per vendre més
Deixar de miranos el melic

L I YA |l dz8

A Ja sé com en sou de meravellosos tu,
la teva empresa i el teu producte...
tots ho dieu! Pero... | a mi que?

A QuinbeneficisY Q2 T SNB A E K
A Comem facilita la vida del dia a dia?

t SNJ OF yiX LcEval & eIntdewstaR S



Claus per vendre més
Deixar de miranos el melic

A Si només fas que mirde el melic i continues
I A ENX

«
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Elaborar missatges persuasius | eficacos

Obtenir respostes dels clients

Vendre meés
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Les funcions del missatge publicitari

Captar I” ATENCIO =

DESTACAR |'avantatge
principal del producte o
servei

Despertar 'INTERES =

DESCRIURE com funciona i
com pot ajudar al lector

Estimular el DESIG =

CONVENCER tot indicant,
segons el cas: com n’és de
barat, com n’és de facil
adquirir-lo, que hi guanyara si
decideix comprar-lo (o qué hi
perdra si decideix no fer-ho...)

Demanar L’ACCIO >

TANCAR LA VENDA amb una
poderosissima crida a I'accio i
preferentment una bona
oferta.

Model clasic publicitari creat pel ncamerica S. EImo Lewis

A )¢
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A Per aconseguir que el client passi tot el procés AIDCA i arribi
I £ QF OOAs RS O2YLIN} I 0O2Y aQl

AClar
APrecis
ACorrecte
ATotal
AOriginal



Directrius sobre les cartes | textos eficacos:

EraAsesAbreus | precises, de menys dg 32 paraulesA. Sien
USysSy YSaz Sa TLOAL [jdzsS y 2
Les frases de 8 paraules o menys, son mes facils de llegir.
Substitueix paraules llargues per paraules curtes:

9EY aOfl dzx Sy O02YLIiSa RS
CSa AaSNIJANI LI NI dzf Sa RQF OO
aixi aconseguiras implicacio.

Els paragrafs nomeés han de contenir una idea, maxim dues

C
AT
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Consells sobre com elaborar un text,
segons Santiago Rodriguez:

b2 O02YSycel N YIFA dzy GSEG | Y«
Descobrir tots els beneficis pero sense excsdir

Escenificar els beneficis: medir, comparar, posar exemples,
simbols, metafores

L{é})}éi'))\NJ Sy fI )\x[@)\GAJ-qVDé\a -
f SOUZ2NJ aL LAl 1jdzS aQKIl dzN: |
hFSNANI IFNFYIASEAX LISNBF y2
Deixem estar les bromes, el sexe, la bruixeria i la por.

Tangibilitza: El que és concret ven més:
Abans de: «tenim milers de clients satisfets»
Millor: Tenim 188 cartes de clients satisfets»



1.

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

Fesho bé o no ho facis

LYF2NXIFWGY K2 KFa RS alF oSN Gd20H
Mai tractis al teu public objectiu com si fos idiota.

El titular és el 80%

Mai et desviis de la venda

Explica a l'usuari per que hauria de comprar el teu producte

El missatge és realment important: tracta'l com es mereix
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Que has de pensar abans de petan escriure?

.vdzA 'y Sa f Q202S0O0Adz R
. A qui et dirigeixes? Un col-lectiu o diversos?
. Que en pensa, del producte o servei?

. Que vols que faci?

. Quina és la promesa més important que |i
faras?

t SNJ ljdz8 0 QKI RS ONId:



1.1. El sobre exterior
62 f QlF aadzmbiling Sy dzy S

A Objectiusdel sobre:
1. Que el lector es decideixi rapidamenolrir-lo.

1. Predisposapositivament a llegir etontingutde
la carta.

[ QI & & deYandilirk):E$el mésdelicat
Com gue&enim molt pocssegongoer evitarcaurea la

papereraha de serBrey energig original, personal i
Impactant.




1.1 Sobres/Assumptes gue no funcionen

A Sobre o emailing amb el titular tallat en dues parts de la
comunicacid, / 2 NNbka Sf NAaO RS | dzS
lector pot haver llencat el sobre.

A Amb el titular provocatiy Poden irritar o fer rabia.

Exemple real. Test American Express



1. 1.El sobre exterior
62 f QlF aadzmbiling Sy dzy S

Exercici

Exemplereal. Test American Express:

Alternativa 1: Sobre amtomésun logotip

I £ 0 SNY | {pot@Hgalan dTargetauplementaria un familiarsense
capcostd €

I £ G S NY Obriadqiéstsobry, sgaQl (§ NB IS A E

A Sobre 1: 355 respostes
A Sobre 2: 286 respostes
A Sobre 3: 3 respostes
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Logo | Iimatges
Data

Assumpte o Johnson Box

Salutacio
ntroduccio
Destacats
-Irma

Post data




Elements que ajuden a fer efectiu un titular

Exemple: Inventat, classic pero efectiu:
Producte: Tonic per fer creixer els cabells
1-Apel-la als interessos del lector
Aquest tonic fara creixer els seus cabells.
2-La novetat és atractiva:
Aquest NOU tonic fara créixer els seus cabells
3. Afegeix intriga misteri, poesia...
Amb un extrany ingredient aconsegueix que aguest
nou tonic faci créixer els seus cabells
4.- El temps és or:
Amb un estrany ingredient aconsegueix que aquest
nou tonic faci créixer els seus cabells, en només 3 setmanes.
{SYLINB ljdzS I FSISAEAE dzy FVQQIvaAd zS& 0 a
AYONBYSYU RS t ONYRSE RS



[ I OF NIi | LJSaliigdzl & A I
Johnson Box: titular lligat a la carta

Exemple:

Un hotel que em permeti la sortida meés tard
de les 12h? Aqui encara no en conec cap

Salutacio:
Apreciat Sr. Sauler,

Es logic que no conegui cap hotel aixi. Tots els hotels et fan sor
abans de les dotze.



[ OF NI | LJBaiigdzl & A €

L a introducciod

A 15 primeres paraules s6n més importants que les 1.500
seguents.

A SAGRA® f LINA YSNJ LJ NI Ardideda bdsica R ¢

EX:

Apreciat Josep Maria:

El dimecres 12 de maig no surtis al carrer. Un suculent sopar
AN 0Ad (GQSALISNF | n@lal o tNBI
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Destacats

A Subratllats, fins i tot a ma
A Negretes

A Paragrafs entrats

A Textos i signes manuscrits

Firma

A Sempre ha de signar una persona, del nivell més alt
possible

A Ha de constar el nom i el carrec de qui signa



[ OF NI | LJBaiigdzl & A €

Postdata

A Es el que més es llegeix després del Johnson Box,
salutacio i el primer paragrat.

A Aprofita per a recordar al lector qué vols que faci, pe
qgue ho ha de fer i per que no li convé esperar.

A Millor que sigui curta
A Poc recomanable a cartes per a empreses.
A Bon lloc per recordar el teléfon de contacte



[ I OF NIi I LJSaliigdzl 4 A ¢

[ I ONARI | fQl OOAsY
A Qué ha de fer el lector

A Per qué

A Per qué ara

A Es facil i rapid

'y O2LJ | OF 6| RHardpdsar.O
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Repassda amb lupa:
A Ha quedat tot ben clar?
A Llegeixa en veu alta

A Demana a altres persones que la llegeixin:
f QSYyGSy St (Sdz OSNK L
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Check List de textos eficacos:

(extracte de la Clarity Chack list de Kit Sadgrove)

- Fas servir titols i subtitols?

- [ QS&aGNHz00dzNF Sa&a Of I NI K

- Fas servir llistes?

- Meés verbs, menys noms

- Paragrafs curts?

- Has escrit paraules en majuscules si no era necessari?

- Has explicat les abreviacions?

- {A KA KIF FINH2G 2 G§SOyAOAayYSa
- Té generalitats prescindibles?

- {QKI SaONRG G20 RSa RSt Lidzyi



Estil en la redacci6

'Yl IJNSalAs RQSauaAfty 9f TFAf )

Les connexions que donen ritme i continuitat:

Pero aixo no és tot

L N} LRaGX

ljdzSadalF S& fF NI¥Ys LISNI €I ljdzr £ X
h aiA K2 LINBFTSNBAEX

L SyOFN} YSax

[ 2Y L2010 @Sdz2NB X

t SNYSGAQY [[dz§ tA SELX AljdzA YSa RSGlIffl RIYS
Li interessa?

9y LINAYSNI ff20X

CAYLlFTYSYI(X

To o T T To Do Do Do Do I

| moltissims més enllacos de connexid. Aquest només en son alguns !



Estil en la redacci6

Ets el que jo veig, no el que tu em dius!:
A Menys és més: Millopuntual que:amb la més absoluta puntualitat

A Mai textos que no diguin res:
i XRS G20F dzyl &a8NAS RS ONARGSNARA ARS2ft53A
regeneradora.

A Evita el NO als titulars i textos en general

A9GAlF NBFOOAZ2YyAa O2YUNELNASAE F YO LI
A +2aGs8 aQ2o0f ARI |jdzS X
A Vol saber la nostra opini6?
A Mai hem tingut cap reclamacio.
Abz2alfiNBa LISYaSYZ ONBASYX 6yQSaiSdz asS3
At23aSNI LR2RNASYX



El fullet

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

20



El fullet

A Doncs ves al gra: destaca rapidament algun dels

avantatgesque interessen al lector. De quina manera:
I Titulars

I Millor fotos en color que en b/n

I Millor fotos de persones gque bodegons

I Millor una foto gran que diverses de petites

I Millor colors calents que freds



El fullet¢ Magueta | Estructura

Maqueta: visca el llapis i el paper!
Estructura:

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

Introduccio: Opcional. Aterrissada del benefici principal o oferta.
Interiors: Els detalls rellevants del producte, servei o oferta.

Si el fullet acompanya urearta, tots els detalls que no hi has
pogut explicar.
Si hi hacupd: indica clarament com respondre i deixa espai
per escriure!

Tancament/ NA Rl | £ QI OO
Saut RS OFINX 2 RQ



Contingut: com presentem el producte

OFERTA

La manera a través de la qual presentem el producte de manerz
F OGN OOAQGF A LISNBdzZF A GF3X Sy

8 Ingredients per fer una gran OFERTA:

A Producte, preu, incentiu, condicions de pagament,
garantia, compromis futur, dates limit.



El gadget

A Element corpori que incrementa el record, la notorietat i
f QAYLI OO SkKredpostalSNI G yiay

A Fa que el missatgeerduri: el gadget costa de llencar.

A Molt recomanable quan la base de dades esta ben depurada.

ain
. YCORREOS
A Pot incrementar el pes, per tant, cal consu s

tarifes correus i limitacions de materials : prohibit eneiar
A¢clIYdS Sa LI0G FTSNI AaSNIANI Sy

(
X



El gadget

Exemples:

A Mailing BBB




Requisits per valorar una bona campanya
de mailing o emailing

Ens farem 4 preguntes:

1. Concretament, que hi guanyo jo amb aixo?
Beneficis concrets

2. Em diu clarament on he de dirigime per comprar
el producte o servei?

3. Hi ha una bona oferta per que respongui ARA?
4., aQ20NB LI2aairAoAfAdlida RS



(e-)Newsletter

A Molt adequat per a laifusié de les noticiesconvocatories
LIN2E Y2O0A2Yya A FOGAGAGLF Ga | dzS
A Sigues interessant pero no pesat: perriterementar el

contacte regularamb els subscriptors o que no vulguin saber
res mes de tu!

A Potencia la fidelitzaciépreséncia de marca a baix cost.
A Permet enllacaiamb el nostre lloc web o blog.
AldSyOas I fI £fSA RS LINRGSO
RS NBONBQf o
A Plantilles gratuites a:
WWWw.campaignmonitor.com



http://www.campaignmonitor.com

Newsletter

A Algunes idees de continguts:

A Entrevista a un expert del teu camp.

ALYyf O2dz Ol 4248 RQSEAIL

A9 & ONRdz I NI A OfAS@E/ RS { NHIRILGizal NJ
ySgat SGUSNI I uN)F OUAGDI €

A Estructurar els articles enumerant les idees

A Publica articles escrits per altres persones, citant la font

AhFSNBAE AYF2NNIOAs guOAf A NJ



Newsletter

A Consells de redaccio:

A El més important, al primer paragraf
A Evita els sumaris



Newsletter

Weekand, Agenda cultural setmanal

W Weekand Sabadell
Agenda cultural setmanal
Dijous 14/07

SOLUCIONS DE COMUNICACIO PER A VENDRE MES Agenda cultural

| APREN A REDACTAR TEXTOS PERSUASIUS
Vapor Llonch

http://weekand.net/

amb publicitat

222222222222 2Z
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2ZZZ721v4 NN N Neare

Nothing wakes you up as Nescalé

. de Barcelona, Z08 bis

¥ a 20.00 b

/ cal inscripcid préwia al %3 720 75 10 o

Jornada gue té per objectiu donar les claus per elaborar
texts ius, adeguats per a cada mitja (carta,
1g, etc) i gue, en defimitiva, ajudin a

consum esta parat. No oblidem perd, gue darrera hi b
d'haver un bon producte o servei L gue la funcid de la
publicitat mo és enganvar. A carrec de Tona Codina,
redactora i consultora creatiwva.

Dirigit a persones emprenedores, autbonomes i1 responsables
de micro 1 petites empreses.

Tornar enrere

Weekand Sabadell
Agenda cultural setmanal


http://weekand.net/

Lloc web I blog

A Les bases de redaccio son les mateixes qgue hem vist, pero
amb alguns matisos:

A Llegir en pantalla és més dificil que-fer en un paper impres,
(poques vegades es llegira impres) per tant, és molt més
Important establir els diferents nivells de lectura:

Molt iImportant

Menys important

No tant important
Informaci6 addicional



Lloc web I blog

A Escriu pensant en termes web:

A Ajuda al lectora trobar rapidament alld que busca; ordena els
continguts de manera logica: jerarquitzant.

A Parla en clau déenefici, provocant el clic!

A Textos curts. Molt curts | concisq§Rl{QUl§T>: Un cop
SaONAMAUazZ Yids ks seqijae(paiaoel NJ

A Paragrafs més curtgue els de paper

A Ves al graevita el bla, bla, bla!!

A Segmenta el continguén diferents pagines.

A No subratllis textque no sigui un enllag.

A Fes serviparaules clawer ser present a Google (Mai Flash
gue no indexa i nomes et trobaria qui et conegués)



Lloc web I blog

Altres elements a tenir en compte:
A Parlar en clau dbenefici, provocant el clic!

A Ordenar els continguts de manera logica que faciliti la
navegacio

A Posicionament SEO: Paraules clau: no en Flash: Google
no indexa la pagina i llavors només et trobara qui et
conegui!



Exemple de lloc web

¢ [ Coldeccié

o

)Q

Idiomes: Premsa f‘ On comprar &= Contactar Recerca:[ Producte
Productes | Novetats | Heceptes | Sobre Lékué | Distribuidors | Shop
NOU

TWIN ONE

Encaixant els coberts,
s'aconsegueix uns bastonets
gue uneixen la tradicio
oriental | occidental o

COOKING BAG _ R ——
Cuina, etiqueta i \‘ ‘
A

conserva els aliments Y
+INFO

de la forma mes
practica y comoda

VIDEO

RSS | Copyright @ Lékué

NOVES
PIRULETES 3D

Imagina deliciosos
facils detalls gourmet
per a sorprendre

a cada ocasio + INFO

LEKUG

4

RECEPTES g

Perqueé et volem oferir un moment de
plaer culinari, hem creat receptes
originals.

Prova-les, fes clic aqui

Posa-li imaginacié

1 crea els teus gelats
prefenits combinant
fruites, llet, xocolata, etz

+ INFO

MOTLLES PERA GELATS | «
Segueix-nos
a Facebook

facebook.esfideaslekue 0

Canviar Pais | Termes legals | Mapa web



Lloc web I blog

A Sivols un bon lloc web, fes servir professionals.

A Si vols fer el lloc web tu, millor que optis per un blog
GRATUIT.

@WORDPRESS.COM

[- Blogge

A Hi ha llocs on trobar plantilles, si vols, amb estética lloc
web:

www.templatemonster.es

Templates
i Mas de 2000 Plantillas Blogoer



Blog

A Molt util per aconseguir visites al teu lloc web, gracies a les
paraules clau i als enllacos.

A ¢ Ql 2dzRI kte chi2 aekperk fuyids biddibilitat!
A Facilita compartir continguts a les xarxes socials

A Ajuda a fer comunicacio 2.0: Molt bon espai per
complementar els continguts del lloc web, recollir opinions i
participacio.

A IMPRESCINDIBUEQ Kl RQI Ol dz €t AGT I NJ L
tenir vida!

A Exemples: Gallina Blangatp://blog.gallinablanca.es/



http://blog.gallinablanca.es/

Exemple de blog

El blog Gallina Blanca BJRSS  Q Buscar
Recetas, noticias de cocina, la actualidad de Gallina Blanca y mucho mas.

Identidades digitales

You
R Juego de cocina Gallina N £/ 22

Noticias Gallina

Blanca Blanca: Oido Cocina Facebook Like Box
Sin comentarios

> s P P P

En Gallina Blanca nos hemos propuesto ser facilitadores de cocina en todos #2=] Gallina Blanca
los hogares. Lo venimos haciendo desde que en 1937 aparecieran las 1

% Me gusta T 2
primeras pastillas de caldo y no hemos dejado de hacerlo nunca. En este o= > Sonen

sentido, y siempre con el mismo afén, lanzamos la gama de Base para
Cocinar de Gallina Blanca, para que cocines como antes jpero acabes 4 =
mucho antes! i

Gallina Blanca

Hoy, para comer, tenemos un
menu de lo mas refrescante,
iqué aproveche!

1° Macarrones con salmén y
champifones

2° Rosbif, y de postre, sandia

‘@ﬁ

Men( de macarrones frescos
y lomo de ternera asado -
Gallina Blanca

] l g' www.gallinablanca.es
" {Cushntias sabeosas recetss pusdes preganar en | minute?

Gallina Blanca asse paan cecnun DD

CON LAS 3 VARIEDADES DE BASE PARA COLINAR. .. ,

Miand MAAFADDAMES EDECAAC



3. | per acabar, idees de
marqueting per pensar diferent:

Creativitat al poder!

Estrategies per atraure clients, fidelitzar els existents
| incrementar les vendes en temps de recessio.



3. Idees de marqueting per comencar a pensar diferent

- Categoritzar productes per necessitats del client

LA CUINA DELS SENTITS

CARRIOT pEASFTY "

.0\\\

- Necessitats: Menjar sa bo i de qualltat sense mvertlr massa
temps a la cuina.



3. Exemples de com pensar diferent:
Categoritzar Productes per necessitats del client
(Ex: cas Casa Carriot)

SALSES

4 salses que s6n quatre grans manares de donar sabor als
miiors plats de cams, pexos i verdures. Bs més fradicionals

de Casa Camiot, més que productes, son ideass!




3. Exemples de com pensar diferent:
Categoritzar Productes per necessitats del client
(Ex: cas Casa Carriot)

CREMES DE
VERDURES

Porfectes pera qui no
16 temps per cuinar.

ey Jl-ﬁf'i

per a ser escalfadas i
dogustades... a nstant! ‘-J - -




3. Exemples de com pensar diferent:
Categoritzar Productes per necessitats del client
(Ex: cas Casa Carriot)

BROUS |
SUQWETS
Farfectas pear a elaborar els piats

hores a la cuina.




3. Exemples de marqueting de com pensar diferent:

Obrir la comunicacio a la xarxa comercijedmercials i
distribuidors)

COMPROVAT:Y O2YSNDALFf Y2aA0FG | G NY ¢
i C2ZNXYI OAs LINPRdAzOGSY OFNAFYyOa RQg
degustacions, demos...
I Producte promocional . |
. v =
I Regals /Sortejos per punts Qé\r />
vinculats a resultats .

e .
e
8 by -
MOTIVARLO: '
QUE EL COMERCIAL ES
CREGUI EL PRODUCTE!



3. Exemples de marqueting de com pensar diferent:
Comunicacio al punt de venda

A més dels classics:
I displays

I stoppers

I 1 promocions...

AMB POCA INVERSIO ES POSSIBLE:
Si tinc poc pressupost: un marc
| una impressio digital, serveig



