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Els nous canals de venda que vénen;
claus per aprofitar el marqueting '‘online'

L'empresa moderna ha de tenir una estrategia de posicionament a internet, si vol competir en un
mercat cada cop més globalitzat. L'usuari demana que I'empresa es faci escoltar a la xarxa
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diferéncia d'altres mitjans, internet

ens ofereix la possibilitat de poder
tractar cada client de forma personalitza-
da, perd hem de tenir present que tam-
bé ésun mitjamolt poc dirigit, on els usu-
aris son els que s'encarreguen de cercar
alo que elsinteressa. D'agqui quelarela-
ci6 amb € client i lasevafidelitzacio pas-
si atenir més protagonisme en el plante-
jament del m/x de marqueting. A internet
el poder del client augmentai ho hem de
tenir present.

PRODUCTE. Internet ens pot gjudar aper-
sonalitzar el producte per a cada perfil de
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client i oferir totalainformacio del pro-
ducte que pugui necessitar, assessorant-
lo en lasevadecisio de compra. En alguns
productes €els processos de digitalitzacié
poden alterar I'empaquetament del pro-
ductei, finsi tot, eliminar la necessitat
d'un suport fisic, com passaen lavendade
musicaoniineo dellibreselectronics. Tam-
bé pot afectar €l suport postvenda, j jaque
aguest el podem oferir com un servei onii-
ne desdel mateix web del'empresa.

LA RELACIO AMB EL CLIENT
A INTERNET | LA SEVA
FIDELITZACIO PASSEN A
TENIR MES PROTAGONISME
EN EL PLANTEJAMENT DEL
MIX DE MARQUETING

PREU. Internet enspermet lavenda 24 x 3 65 (www. letsbuyit com) s clients poden gun-

amb clientsdetot el moéni lareduccié d'in-
termediaris, cosaque pot suposar un estalvi
end nostreprocéscomercia. Elsclientspo-
denintervenir enlafixacio depreus, jasigui
mitjancant el sistemade subhastes (www.
ebay.com) o dient quin preu estan dispo-
satsapagar (Wwww.priceline.com). Amb les
centralsde comprade consumidorsoniine

QUAN FEM UNA CAMPANYA

DE MARQUETING A INTERNET,
QUE HEM DE TENIR PRESENT’?
Cadaaccio de marqueting, cadacampa
nyatélasevaparticularitat. Depenent del
producte, delaimatge demarca, delstar-
getsdeclients, dd pressupost, etc., haurem
d'afrontar objectiusi estratégiesdiferents:

1. Atreurevisites: per aconseguir que ensvi-

sitini vegin un determinat contingut

2. Convertir visitesen clients: per aconse-
guir queelsvisitantsredlitzin un "actede
compra'.

3. Fiddlitzar clients: de maneraque aconse-
guimqueedsclientsinicidstornini realitzin
nousactesde compra.

4. Convertir clientsenprescriptors: fer que

e sclientsesconverteixin en cana nostre
convidant atercersaparticipar-hi, assolint
accionsdeviralitat en el seu comportament.

LES XARXES SOCIALS

ESTAN MES BEN SITUADES
QUE ALTRES EINES DE
MARQUETING 'ONLINE'?
Actualment si, sensecap menadedubte, i
aixo succeeix deformasimilar en atresei-
nesdel mon del web 2,0, comésel casdels
blogs. | aix0 no passaperquesi. Esdegut
precisament a fet queen el moén del web
2.0téunaimportanciamaximal'individu,
lapersondlitzacidi lainterrelacié entreles
persones, factorsclau del marqueting dere-

tar-se per aconseguir millors preusi, fins
i tot, hi ha"agents comercialsoniine" que
ens permeten locditzar un producte al mi-
Ilorpreu (www.jango.com).

DISTRIBUCIO. Si una empresahade pla-
nificar la seva estratégia vers el comerg
electronic, abans ha de conéixer tres es-

litat també és un factor clau d'exit queens
pot gjudar molt al'horadedifondre dsnos-
tresmissatges.

A INTERNET ES PARLA MOLT
DEL MARQUETING VIRAL. EN
QUE CONSISTEIX?

Aquest termeésdel‘any 1997 i vanéixer per
descriurelapracticaqueagunsserveisgra-
tuitsde correus electronic, com Hotmail,
duien aterme quan afegien lasevapro-
piapublicitat en elsmissatges enviats. Com
el seunomindica, ésunaestratégiade co-
municaci6 queincitaafer quelespersones
transfereixin un mateix missatge molt rapi-
dament atotselsseusconeguts (comsi fos
unvirus). Actuament en e monde video
per internet éson tenim elsexemplesmés
clarsdel'exit d'aquestapractica.

IGUAL QUE ES DIFON UN
MISSATGE POSITIU SE'N POT
DIFONDRE UN DE NEGATIU?

No, en reditat un missatge negatiu esdifon
molt mésrapidament que un depositiui pre-
cisament aix0 enshadefer prendre consci-
enciaqueainternet ésmoalt difidl controlar
d quedsaltresdiguin denosaltres, € quesi
que podem fer ésestablir unaestratégiai uns
protocols de seguiment delanostraimatge a
laxarxai actuar sempre seguint un plantgja-
ment que positivitzi lescritiquesi lesmiri de
reconduir cap on menysens puguin afectar.

tratégies diferents: utilitzar internet no-

més per donar suport asdistribuidors ha-

bituals (www.mango.es), utilitzar internet

comun cana complementari, venent tam-

bédesdd web del'empresa(www. iberia,
es) ovendredirectament al consumidor fi-
nal senserecorrer ds canalsdedistribucio
tradicionals (www.dell.com).

COMUNICACIO. Internet permet coneixer €

comportament del'usuari davant delanos-
trapromocioi pagar lapublicitat en funcié
d'aquest comportament. Podem fer una
segmentacid del plblic objectiu per gjustar

lapublicitat a perfil desitjat. Ens proporci-

onadadesresalsi instantaniesdelsresultats
d'una campanyapublicitariai ens permet

aplicar mesurescorrectores. Permet crear

programes defidelitzaci6 declientsi comu-
nitatsvirtualsal'entorn d'unamarcaod'un
producte (www.heineken.es). Q

definir-laabans d'endegar cap menad'ac-
cé end mon dd web 20.

PER A UNA EMPRESA QUE
NO TINGUI PRESENCIA A
INTERNET, QUE ES EL QUE
HAURIA DE FER ABANS DE
POSAR-S'HI?

El mésfadl seriafer unblog dempresa, ja
queaxoli permetriatenir presénciacor-
porativaen menysde 24 hores, quelesse-
vesnoticiesi comunicatsquedessininde-
xatsen elscercadors e mateix diaquees
publiquesi apartir d'aqui pensar si neces-
sitao no unweb corporatiu, unaplanaa
lesxarxes socials com Facebook, etc.

| SI HA DE FERALGUNA
ACC ODE ETI NG, PER
ON POT COVE

El méseconomic seri acomprar unsespais
publicitaris (adwords) aGoogle 0 a Facebo-
ok. Esunaopcio baratai esresultats po-
den ser molt interessants, depenent sem-
prede producte o servei queesvulgui di-
fondrei de s & missatge estapensat per a
public a qual esval arribar. Concretament,
aFacebook podem determinar quelanos-
trapublicitat noméslavegi un perfil abso-
|lutament personalitzable, demaneraque
podem assegurar a maxim lanostrain-
versidinicia. Jo usaconsdlariagqueho pro-
véssiui desprésjutgéssiu, potser usaca-

tencio. A més, enel monde web 2.0lavira- Enagquestaestrategiaés absolutament basic - beu sorprenent.



