
LA IMPORTÀNCIA DE LA VENDA ON LINE
LA IMPORTÀNCIA DE COMUNICAR

ON ?



L’OLI I JO

ON ?



REALMENT, ENTENEM AL COMPRADOR?

ON ?



POC ESFORÇ, AUTOMÀTIC

ON ?



IN THE LOOP

ON ?



TOTS FEM EL MATEIX, 
PARTINT DE LES MATEIXES PREMISES

ON ?



LA VENDA ON LINE, UN COMPLEMENT?

ON ?



LA VENDA ON LINE, UNA PRIORITAT

ON ?



EL MÓN ON LINE, ÉS UN CANAL

ON ?



ON COMENÇA LA INSTITUCIÓ?

ON ?



ALLÒ IMPORTANT

ON ?



L’OBJECTIU ÉS EL POSICIONAMENT

ON ?



BÀSICAMENT, COMUNIQUEM 
PEL POSICIONAMENT

"Aconseguir tenir una posició favorable 
(avantatjosa) en un entorn competitiu"

EL POSICIONAMENT, ÉS L'OBJECTIU



ON?

ON ?



PREMISA: 
HEM DE TENIR QUELCOM RELLEVANT A 
COMUNICAR                               

HO TENIM?



ON ?



TORNAR A COMENÇAR 

SENSE PREJUDICIS

CENTRANT-NOS EN ALLÒ IMPORTANT



10 IDEES PER A POSICIONAR-NOS



1. TENIR CLAR PER QUÈ VOLEM VENDRE ON LINE

ON ?

MOTIU

- Els altres ho fan

- Es depèn massa de la venda via distribució

- Es ven poc al trull

- Tenim clients que ho demanen

- Hi ha mercats a fora

- Tenim excés d’stock



1. TENIM CLAR QUÈ VOLEM ACONSEGUIR?

ON ?

OBJECTIU

- Vendre més

- Diversificar model de negoci i els ingressos

- Vendre stock

- Vendre a fora

- Generar un nou model de negoci



MOTIU I OBJECTIU SÓN CLAUS

ON ?



2. CONÈIXER ALS NOSTRES PÚBLICS

ON ?



COMUNIQUEM PER CANVIAR COMPORTAMENTS

ON ?



PÚBLICS CADA COP MÉS DIVERSOS



REQUEREIX UN ESFORÇ



REQUEREIX UN ESFORÇREQUEREIX UN ESFORÇ







ELS PÚBLICS VENEN DE LES 
VARIABLES



QUINS PÚBLICS TENIM?

QUINS PÚBLICS NECESSITEM PER ARRIBAR ALS 
NOSTRES OBJECTIUS? (amb 3-4 variables)

-Públics bàsics: els necessaris per subsistir 

-Públics nous: amb els que volem crèixer

-Públics secundaris: líders d’opinió, sectorials



QUINS PÚBLICS VOLEM?



QUÈ VOLEN ELS NOSTRES PÚBLICS?

Quins són els seus interessos i les seves espectatives?

Què tenim que ells valorin? Coincideix amb el que valorem?

Com ens perceben? Com volem que ens percebin?

Quines característiques tenen? Quines variables els segmenten?

Per quins canals s’informen? Com hi podem arribar?

CAL QUE CONEGUEM ELS NOSTRES PÚBLICS EN PROFUNDITAT



QUÈ TENIM QUE VALORIN? 



QUINS CANALS UTILITZEN?



POSAR-NOS A LA SEVA PELL



DEIXAR DE PENSAR EN NOSALTRES



ENFOCAR-NOS ALS NOSTRES PÚBLICS



PREGUNTEM-HO TOT (ALS PÚBLICS )

- Mètode Delphi

- Questionaris al trull o online

- Reunions de grups de discusió-Focus grups (2n nivell)



TAMBÉ ALS PÚBLICS SECUNDARIS



TOT COMENÇA AMB UNA HIPÒTESI



HIPÒTESI DE TREBALL

- Què valoren del nostre oli? Coincideix amb el que valorem?

- Que tenim nosaltres que no tenen els altres?

- Funciona el que fem? Què els agrada més i per què?

- Com s’han informat? On?

- Per què compren el nostre i no a un altre?

- Què els vé al cap quan senten el nostre nom?



LA IMPORTÀNCIA DEL QUESTIONARI

1. Totes les preguntes amb molta intenció informativa

2.    Preguntes que generin variables, que ens ajudin 
a segmentar 

3.   Preguntes subtils, no directes (tancades i/o obertes)

4.   El questionari ens ha de confirmar o refutar la
hipòtesi

5.   El resultat del questionari ens ha de ser útil



DEL QUESTIONARI A LES CONCLUSIONS

1. Volcar les conclusions en un document estratègic

2. Definir els públics que tenim (tots)

3. Amb temps podrem veure’n l’evolució

4. Descriure el pés de cada part de la nostra oferta

5. Plasmar en que es basa la nostra personalitat segons ells



3. PER QUÈ SOM DIFERENTS?



3. PER QUÈ SOM DIFERENTS?

TOT HA DE PARTIR DEL NOSTRE FET DIFERENCIAL



3. PER QUÈ SOM DIFERENTS?

TOT HA DE PARTIR DEL NOSTRE FET DIFERENCIAL



3. PER QUÈ SOM DIFERENTS?

TOT HA DE PARTIR DEL NOSTRE FET DIFERENCIAL



3. PER QUÈ SOM DIFERENTS?

TOT HA DE PARTIR DEL NOSTRE FET DIFERENCIAL



4. TENIR CLAR LA MARCA

ESTEM PARLANT DE PERCEPCIONS



LA MARCA SOM NOSALTRES

És allò que ens:

- IDENTIFICA 

- DIFERENCIA



4. DESCOBRINT ELS NOSTRES VALORS I ATRIBUTS  

QUIN ÉS EL NOSTRE VALOR PRINCIPAL?  EL VALOR DE MARCA?

Valor, és aquell tret diferencial que ens caracteritza i és valorat per nosaltres
així com per els nostres públics 1, 2 o 3

Sabem què valoren de nosaltres?

Atribut, és aquella característica que la gent reconeix i vincula a nosaltres
volguem o no



MISSATGE DE MARCA

"És una o més frases, que ajuden al conjunt de la ciutadania a entendre la nostra 
marca. Ajuda a deixar clar: qui som, per què som especials i diferents, d'on venim i
cap on anem”

ÉS EL REFORÇ ORIENTATIU NECESSARI

QUIN ÉS EL MISSATGE DE LA NOSTRA MARCA?



5. GARANTIR L’EXPERIÈNCIA DE MARCA

DE LA PROMESA A L’EXPERIÈNCIA



5. GARANTIR L’EXPERIÈNCIA DE MARCA

VOL DIR COHERÈNCIA EN TOT



5. GARANTIR L’EXPERIÈNCIA DE MARCA

COM PERCEBEN ELS NOSTRES VALORS?



5. GARANTIR L’EXPERIÈNCIA DE MARCA

LA MARCA ENS ESCLAVITZA



6. ADAPTANT LES INSTAL·LACIONS

Remarcant els espais clau:

- L’espai social per relacionar-se lliurement amb la marca

- L’entorn d’olivar imprescindible

- La botiga



6. ADAPTANT LES INSTAL·LACIONS



6. ADAPTANT LES INSTAL·LACIONS



6. ADAPTANT LES INSTAL·LACIONS



6. ADAPTANT LES INSTAL·LACIONS



6. ADAPTANT LES INSTAL·LACIONS



7. TRADUÏNT-HO EN PRODUCTES

- SERVEIS

- PRODUCTES



PER QUÈ SÓN IMPORTANTS?



PER QUÈ SÓN IMPORTANTS?

- Són bàsics per arribar als públics nous

- Ens ajuden a reforçar la nostra marca i a identificar-nos

- Han de ser coherents amb la marca, història, etc

- Són claus per temptejar nous serveis



8. APROFITANT ELS RECURSOS DE L’ENTORN

- Tenim més recursos naturals i paisatgístics que moltes
destinacions

- Creem productes amb professionals, restauradors, etc

- Creem xarxa i establim acords

- Obrim les instal·lacions a noves idees



8. APROFITANT ELS RECURSOS DE L’ENTORN



8. APROFITANT ELS RECURSOS DE L’ENTORN



8. APROFITANT ELS RECURSOS DE L’ENTORN



8. APROFITANT ELS RECURSOS DE L’ENTORN



8. APROFITANT ELS RECURSOS DE L’ENTORN



8. APROFITANT ELS RECURSOS DE L’ENTORN



9. MANTENINT LA RELACIÓ AMB ELS CLIENTS

- Estirant la linia dins les pròpies instal·lacions

- Establint relacions fora d’elles

- Utilitzant les xarxes i el mailing per mantenir
el vincle



9. INNOVEM EN LA VENDA



9. MANTENINT LA RELACIÓ AMB ELS PUBLICS



9. MANTENINT LA RELACIÓ AMB ELS PUBLICS



9. MANTENINT LA RELACIÓ AMB ELS PUBLICS

L’OBJECTIU DEL 2.0 ÉS EL PAS DEL 2.0 AL 1.0 I A L’INVERSA



9. MANTENINT LA RELACIÓ AMB ELS PUBLICS

FIDELITZANT EL CLIENT: BASE DE DATES, BIG DATA, PROMOCIONS



10. ESSENT MOLT EFICIENTS

COMUNICATIVAMENT



10. ESSENT MOLT EFICIENTS

COMUNICATIVAMENT



10. ESSENT MOLT EFICIENTS

COMUNICATIVAMENT



10. ESSENT MOLT EFICIENTS

COMUNICATIVAMENT



10. TENIR UNA BONA HISTÒRIA

- Que doni sentit al que fem

- Que la gent entengui per què ho fem

- Que reforci la marca

- Que la gent la recordi

- Que tingui una “lliçó de vida” al darrera



10. TENIR UNA BONA HISTÒRIA



10. TENIR UNA BONA HISTÒRIA



EN DEFINITIVA:

1. TENIR OBJECTIUS CLARS
2. CONÈIXER ELS NOSTRES PÚBLICS
3. TENIR CLAR QUÈ ENS FA DIFERENTS
4. GARANTIR L’EXPERIÈNCIA DE MARCA
5. TRADUÏR-HO EN PRODUCTES
6. MANTENIR LA RELACIÓ AMB ELS CLIENTS
7. INNOVANT EN LA VENDA
8. COMUNICANT BÉ ON LINE I OFF LINE
9. TENIR UNA BONA HISTÒRIA



MOLTES GRÀCIES


