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Per què cal ser a Internet ?Per què cal ser a Internet ?



Què Què ens ens pot aportar estar a Internet ?pot aportar estar a Internet ?



Sí, molt bé però .... per on comencem ?Sí, molt bé però .... per on comencem ?



Fases d’un projecte Web a InternetFases d’un projecte Web a Internet
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Anàlisi intern i extern Anàlisi intern i extern -- Punts clauPunts clau

• Situació de l’empresa

• Situació del sector i competència

• Situació del producte/servei

• Situació del client/usuari

• Viabilitat i recursos



EstratègiaEstratègia

Objectius segmentació orientació usabilitat

Primer nivell – màrqueting

Objectius, segmentació, orientació, usabilitat …

Segon nivell – tecnologia

Arquitectura, disseny, programació, ubicació …

PAÍS CLIENT PRODUCTE



VendreVendre perper InternetInternet –– AspectesAspectes aa tenirtenir enen comptecompte

Mercat(s) objectiu: Local? Catalunya? Tot l’Estat? Internacional?Mercat(s) objectiu: Local? Catalunya? Tot l Estat? Internacional?

Tipus de producte: Material – Descàrrega – Subscripció – Servei
Mercat

Tipus de compra del producte: Compulsiva / Reflexiva / Freqüent

Logística, aspectes legals, homologacions, normatives , aranzels, etc....g p g g

Camí cap a la conversió (venda/contacte) el més fàcil possible

Estructurar bé el catàleg de productes.

Cercador amb suggeriments

Web

Cercador amb suggeriments

Assitent on‐line



ElEl WebWeb ii lala gestiógestió delsdels contingutscontinguts (CMS)(CMS)

Plataformes web més populars:



VendreVendre productesproductes perper InternetInternet -- ModalitatsModalitats

Botiga Virtual:Botiga Virtual:
•De lloguer
•A mida a partir d’una plataforma open source
•Totalment a mida•Totalment a mida

Botigues integrades en portals o xarxes :Botigues integrades en portals o xarxes :
•(stores.ebay.es)
•(cp.shopmania.es/facebook/partner)
•(www.etsy.com/es/sell?ref=so sell)(www.etsy.com/es/sell?ref so_sell)

Vendre indirectament a través de portals temàtics:
(di t d l )•(directodelcampo.com)



VendreVendre productesproductes perper InternetInternet –– ComparadorsComparadors dede producteproducte



Disseny Disseny adatpatiuadatpatiu –– ResponsiveResponsive designdesign



Passem a l’acció !!Passem a l’acció !!

Accions “pull”Accions pull

Posicionament a cercadors, directoris, portals B2B, Marketplaces

Accions “push”

Xarxes socials, email marketing, newsletters, etc…, g, ,



Els cercadors d’InternetEls cercadors d’Internet

Cal que el nostre web s’indexi bé !!



Sortir a GoogleSortir a Google

Google Shopping

Google images

Google videos

Google AdWords. SEM

Google Local + (Maps)

Posicionament natural 
organic SEO

Google Local + (Maps)

organic SEO



Les xarxes socialsLes xarxes socials



Les xarxes socials Les xarxes socials –– Què ens poden aportar ?Què ens poden aportar ?

• Promoure / reforçar la imatge de marca

• Eina de comunicació corporativaEina de comunicació corporativa

• Promocionar esdeveniments

• Tenir informació del client final

• Controlar la reputació corporativap p

• Treure informació de la competència

• I per últim ... vendre.



A quina(es) ens posem? .... Ens convé ferA quina(es) ens posem? .... Ens convé fer--ho?ho?



Per últim .... CONTROLPer últim .... CONTROL



Google Google AnalyticsAnalytics



Preguntes ?Preguntes ?



Gràcies !!Gràcies !!
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