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LA VENDA ON LINE, UNA PRIORITAT




EL MON ON LINE, ES UN CANAL




ON COMENCA LA INSTITUCIO?
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OBJECTIU ES EL POSICIONAMENT




BASICAMENT, COMUNIQUEM

PEL POSICIONAMENT

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

EL POSICIONAMENT, ES L'OBJECTIU






PREMISA:

HO TENIM?







TORNAR A COMENCAR

SENSE PREJUDICIS

CENTRANT-NOS EN ALLO IMPORTANT




10 IDEES PER A POSICIONAR-NOS
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1. TENIR CLAR PER QUE VOLEM VENDRE ON LINE

MOTIU

Els altres ho fan

Es depen massa de la venda via distribucio
Es ven poc al trull

Tenim clients que ho demanen

Hi ha mercats a fora

Tenim excés d’stock



1. TENIM CLAR QUE VOLEM ACONSEGUIR?

OBJECTIU

- Vendre més

- Diversificar model de negoci i els ingressos
- Vendre stock

- Vendre a fora

- Generar un nou model de negoci



MOTIU | OBJECTIU SON CLAUS




2. CONEIXER ALS NOSTRES PUBLICS
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COMUNIQUEM PER CANVIAR COMPORTAMENTS




PUBLICS CADA COP MES DIVERSOS




REQUEREIX UN ESFORC




REQUEREIX UN ESFORC
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The New Marketplace

Popularity

Long Tail

Products




ELS PUBLICS VENEN DE LES

VARIABLES

Geografica Demografica | Psicografica Conductual
Nacionalidad Edad Beneficios
Region Sexo esperados
Tamarfio de la Ingresos Estilo de vida Ocasion de
ciudad Ocupacion Personalidad compra
Densidad Tamafio de la Actitudes Tasa de uso
poblacional familia Grado de lealtad
Clima Nivel de estudios Lugar de compra




QUINS PUBLICS TENIM?

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

-Publics basics: els necessaris per subsistir
-Publics nous: amb els que volem creixer

-Publics secundaris: liders d’opinio, sectorials



QUINS PUBLICS VOLEM?

Lonejos  Nutrias 4

Animales . Animales



QUE VOLEN ELS NOSTRES PUBLICS?

Quins son els seus interessos i les seves espectatives?

Que tenim que ells valorin? Coincideix amb el que valorem?
Com ens perceben? Com volem que ens percebin?

Quines caracteristiques tenen? Quines variables els segmenten?

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

CAL QUE CONEGUEM ELS NOSTRES PUBLICS EN PROFUNDITAT



QUE TENIM QUE VALORIN?




QUINS CANALS UTILITZEN?




POSAR-NOS A LA SEVA PELL
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ENFOCAR-NOS ALS NOSTRES PUBLICS




PREGUNTEM-HO TOT (ALS PUBLICS )

- Metode Delphi
- Questionaris al trull o online

- Reunions de grups de discusio-Focus grups (2n nivell)
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TAMBE ALS PUBLICS SECUNDARIS




TOT COMENCA AMB UNA HIPOTES|




HIPOTESI DE TREBALL

- Que valoren del nostre oli? Coincideix amb el que valorem?
- Que tenim nosaltres que no tenen els altres?

- Funciona el que fem? Que els agrada més i per que?

- Com s’han informat? On?

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

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



LA IMPORTANCIA DEL QUESTIONARI

1. Totes les preguntes amb molta intencio 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
hipotesi

5. El resultat del questionari ens ha de ser util



DEL QUESTIONARI A LES CONCLUSIONS

1. Volcar les conclusions en un document estrategic
2. Definir els publics que tenim (tots)

3. Amb temps podrem veure’n I'evolucio

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

5. Plasmar en que es basa la nostra personalitat segons ells
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3. PER QUE SOM DIFERENTS?

TOT HA DE PARTIR DEL NOSTRE FET DIFERENCIAL




3. PER QUE SOM DIFERENTS?

TOT HA DE PARTIR DEL NOSTRE FET DIFERENCIAL




3. PER QUE SOM DIFERENTS?

TOT HA DE PARTIR DEL NOSTRE FET DIFERENCIAL




3. PER QUE SOM DIFERENTS?

TOT HA DE PARTIR DEL NOSTRE FET DIFERENCIAL
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4. TENIR CLAR LA MARCA

ESTEM PARLANT DE PERCEPCIONS




LA MARCA SOM NOSALTRES

Es allo que ens:

- IDENTIFICA

- DIFERENCIA




4. DESCOBRINT ELS NOSTRES VALORS | ATRIBUTS

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

Valor, és aquell tret diferencial que ens caracteritza i és valorat per nosaltres
aixi com per els nostres publics 1,203

Sabem que valoren de nosaltres?

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




MISSATGE DE MARCA

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

ES EL REFORC ORIENTATIU NECESSARI

QUIN ES EL MISSATGE DE LA NOSTRA MARCA?

PATER NOSTER

1€




5. GARANTIR LEXPERIENCIA DE MARCA

DE LA PROMESA A LEXPERIENCIA




5. GARANTIR LEXPERIENCIA DE MARCA

VOL DIR COHERENCIA EN TOT

Descripcion

Aceite de oliva virgen obtenido de las aceitunas de las variedades
ig «Arbequina», «Royal» y «<Morrut», por procedimientos mecanicos o por otros
medios fisicos que no produzcan alteracion del aceite, conservando el
<, s

W sabor, aroma y caracteristicas del fruto que proceden.

Los aceites de esta denominacion presentaran las siguientes

especificaciones analiticas: acidez inferior a 0,5°, indice de peréxidos
maximo de 12; humedad e impurezas no superiores a 0,1%. Color verdoso y amarillo, sabor
afrutado, dulce.

Zona geografica

Constituida por una franja de municipios que atraviesa la provincia de Tarragona desde Lleida
hasta la costa mediterranea, en las comarcas del Alt Camp, Baix Camp, Baix Penedeés, Conca de
Barbera, Priorat, Ribera d'Ebre y Tarragonés.



5. GARANTIR LEXPERIENCIA DE MARCA

COM PERCEBEN ELS NOSTRES VALORS?




5. GARANTIR LEXPERIENCIA DE MARCA

LA MARCA ENS ESCLAVITZA
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Asturias con sal




6. ADAPTANT LES INSTAL-LACIONS

Remarcant els espais clau:

- Lespai 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




LACIONS
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6. ADAPTANT LES INSTAL-LACIONS

NEETDAD

Segura WViudas




6. ADAPTANT LES INSTAL-LACIONS




7. TRADUINT-HO EN PRODUCTES

- SERVEIS

- PRODUCTES




PER QUE SON IMPORTANTS?




PER QUE SON IMPORTANTS?

- Son basics per arribar als publics nous
- Ens ajuden a reforcar la nostra marca i a identificar-nos

- Han de ser coherents amb la marca, historia, etc
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- Son claus per temptejar nous serveis



8. APROFITANT ELS RECURSOS DE L'ENTORN

- Tenim meés recursos naturals i paisatgistics que moltes
destinacions

- Creem productes amb professionals, restauradors, etc

- Creem xarxa i establim acords

- Obrim les instal-lacions a noves idees \q e

-
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8. APROFITANT ELS RECURSOS DE L'ENTORN




8. APROFITANT ELS RECURSOS DE L'ENTORN

CURS D’INICIACIO AL TAST DE VINS |
OLIS EN RUTA PER LA DO EMPORDA

CURS D'INICIACIO AL TAST DE NIVELL 2

22/01 LES AROMES DEL VI A ESPELT VITICULTORS

29/01 ELS SABORS DEL VI A EMPORDALIA

05/02 LES BOMBOLLES DEL VI A COOPERATIVA AGRICOLA DE GARRIGUELLA
12/02 LES CRIANCES DEL VI A MAS LLUNES

CURS D'INICIACIO AL TAST DE NIVELL 3

02/04 INICIACIO AL TAST D’OLIS D'OLIVA VERGE EXTRA A MASETPLANA
09/04 VINS & COPES A CELLERS D'EN GUILLA

16/04 MARIDATGES BASICS A LA VINYETA

30/04 ENOLEG PER UN DIA A MASIA SERRA

MES INFORMACIO A www.lauramasramon.com
INSCRIPCIONS A enoturisme@lauramasramon.com

CADA TALLER DE TAST COMENCA A LES 11H | TE UNA DURADA DE 2H 30MIN | UN COST DE
30€ PER PERSONA.AFORAMENT LIMITAT A 25 PERSONES. 'ORGANITZACIO ES RESERVA EL
DRET D/ANUL-LAR QUALSEVOL TALLER EN CAS DE NO ASSOLIR UN MINIM D'ASSISTENCIIA,

FRANGA

Garriguella

! Cooperativa
% Agricola de

La Vinyeta R e o
L\‘_ﬁ iny A

oy, Viarimng

\M3s Llunes



8. APROFITANT ELS RECURSOS DE L'ENTORN
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8. APROFITANT ELS RECURSOS DE L'ENTORN

1 EXPERIENCE Experiéncies Destinacions Descomptes Q R Jaets membre? Inicia sessié cangl
" CATALUNYA .

ELS ORIGENS AGUDITZA
DEL'ELIXIR EL TEU

DAURAT OLFACTE

< RESERVAR : RESERVAy




8. APROFITANT ELS RECURSOS DE L'ENTORN

1 . EXPERIENCE Experiéncies Destinacions Descom ptes Q A Jaets membre? Inicia sessié cam
L CATALUNYA 4

L'OLIVERA
MES ANTIGA

CAPDE
SETMANA

DEL MON
;

RESERVAR

D'OLI 1VI

< —

RESERVAR




9. MANTENINT LA RELACIO AMB ELS CLIENTS

- Estirant la linia dins les propies instal-lacions
- Establint relacions fora d’elles

- Utilitzant les xarxes | el mailing per mantenir
el vincle



Escull la teva
combinacio

Si vols comprar una seleccid
personalitzada de vins o altres
productes del nostre celler només
cal que ens facis un missatge
d'email. T assessorarem, et farem
arribar el cataleg 1 el llistat de
preus. Et podem fer arribar la
comanda directament a casa;
sense despeses d'enviament a
partir de 60 Euros de compra.

Nova Anyada dels
Monos*, vins amb
anima

La Fundaci6 Mona c¢s dedica a la
recuperacié de primats,
ximpanzés 1 macacos. Sovint
animals vellets que han estat
animals de particulars, de circ o,
fins 1 tot, estrelles de cine. Des de
2018 collaborem amb la
Fundacié amb els vins anomenats

Monos*.

9. INNOVEM EN LA VENDA

NOVETAT!
Picapedra: vins fets
amb esforg

Us presentem cls vins Picapedra
de Vins de Pedra, cls vins que
fem a la Conca de Barbera. Es
tracta d’un blanc i1 un negre
il-lustrats amb persones corrents
que, amb molt esforg i
constancia, han aconscguit fites
que semblaven inabastables!

Els mil productes de
La Vinyeta

Mel, oli, formatge, embotits de
casa i per descomptat els vins!
Tot 1 que vam comengar amb les
vinyes ben aviat vam sumar altre
productes que donen sentit al

nostre projecte 1 que

Combat de vins.

Emporda vs Conca
de Barbera

En Josep i la Marta ¢s van
con¢ixer a la universitat. De la
seva passio en va néixer La
Vinyeta a I'Emporda. La Marta
pero no volia oblidar les seves

arrels a la Conca de Barbera.

El Lledoner, varietat
de tramuntana

Descobreix aquesta varietat
ancestral empordanesa amb una
seleccio exclusiva de vins de tots
colors. Una varietat molt versatil
utilitzada en la produccié de vins

blancs, negres, rosats, dolcos 1



9. MANTENINT LA RELACIO AMB ELS PUBLICS

*lavinyeta

Vins Rebost Experiéncies Botiga Allotjament La meva reserva o’
Setrillera Galliner Formatge Conserves

Oli Fosc Estrellats Properament Properament

Oju! Vinagre

Ol d’oliva Fosc*
Un secret 100% Argudell

L'any 2003 es va recuperar un olivar magic i centenari,
I'Olivar Fosc. Una plantacio d’oliveres d’Argudell —varictat
autoctona de I’Emporda— anomenades aixi degut a que fins a
la seva recuperacio no hi entrava ni la llum del sol. Records 1
rialles persisteixen en la memoria de la gent gran del poble de
Mollet de Peralada, que recorda com hi jugava a fet i amagar.
L'oli extre verge que se n’clabora és de color verd intens,
degut a la recolleccié primerenca. Aromes intensos 1 afruitats,
d’herba fresca acabada de tallar. Agradable picor en boca i
interessant amargor. Un petit homenatge a petits plaers.

Fitxa técnica
Cataleg




9. MANTENINT LA RELACIO AMB ELS PUBLICS




9. MANTENINT LA RELACIO AMB ELS PUBLICS

'OBJECTIU DEL 2.0 ES EL PAS DEL 2.0 AL 1.0 | A LINVERSA




9. MANTENINT LA RELACIO AMB ELS PUBLICS

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

BIG DATA




10. ESSENT MOLT EFICIENTS
COMUNICATIVAMENT




10. ESSENT MOLT EFICIENTS
COMUNICATIVAMENT

.Ei ii Cooperativa Agricola MON‘E

Sant Isidre Maspuijols BRiOI\f

COOPERATIVA AGRICOLA
DE LES BORGES DEL CAMP

S /M

AGRICOLA . Moli d l
Mdemoline —COSELVA ok
d'Ulldemolins FunpApAlEL Tooo

SANE.JAUME SSECL Baix Camp




10. ESSENT MOLT EFICIENTS
COMUNICATIVAMENT

Mostrando el Unico resultado




10. ESSENT MOLT EFICIENTS
COMUNICATIVAMENT

LANOTICIA ==

H« CUANDO



10. TENIR UNA BONA HISTORIA

- Que doni sentit al que fem

- Que la gent entengui per que ho fem
- Que reforci la marca

- Que la gent |la recordi

- Que tingui una “llico de vida” al darrera



10. TENIR UNA BONA HISTORIA




10. TENIR UNA BONA HISTORIA

A STANLEY KRAMER rroduction

S ANTHONY QUINN
> SANTA

/v “Humor, charm, suspense,
'!,’
romance...[a] knockout!

Variety
i - |




EN DEFINITIVA:

©0NOOEWNE

TENIR OBJECTIUS CLARS

CONEIXER ELS NOSTRES PUBLICS
TENIR CLAR QUE ENS FA DIFERENTS
GARANTIR LEXPERIENCIA DE MARCA
TRADUIR-HO EN PRODUCTES

MANTENIR LA RELACIO AMB ELS CLIENTS
INNOVANT EN LA VENDA

COMUNICANT BE ON LINE | OFF LINE
TENIR UNA BONA HISTORIA




MOLTES GRACIES

Pa U Ca na Ieta SOBREMI  SERVEIS  CONTACTE

\JUDANT A INSTITUCIONS A COMUNIGAR MILLOR

N

Comunicacio estrategica de Governs i institucions publiques



