INTRODUCCIO AL MARQUETING DIGITAL
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Que és el margueting digital.
Beneficis del marqueting digital.

Conceptes claus:

Buyer persona

-Mmbut de vendes

Context | competencia
Glossarl de conceptes basics.

Marqueting organic vs. pald: diferencies.
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Social Ads
Google Ads

Canals organics (Inbound Marqueting).
Marqueting de continguts (blog, XXSS...)

Marqueting d'influencers

-mall Marqueting
SEO

Exemple practic d'estrategia de Marqueting Digital.
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Que és el marqueting digital?

SOn totes agquelles accions o estrategies publicitaries o

comercilals d'una marca que s'executen als canals d'internet.

Aguest fenomen sorgelx guan es tracta de traslladar les
tecnigues de marqgueting offline a 'univers digital | s'adapta
a les seves caracteristigues.

El margueting digital ha experimentat -1 experimenta-
canvis constants a mesura gue es desenvolupen noves
tecnologies | es milloren les eines utilitzades.




Evolucio del marqueting digital

10 Inicis del marqueting digital: abans de 'aparicid
de [la web 2.0 no hi havia comunicacio
bidireccional, els anunciants controlaven
totalment el missatge | es limitaven a exposar-lo a
'audiencia.




Evolucio del marqueting digital

La web 1.0 es [imitava a ser un aparador de productes o
servels en forma de cataleg online. Tot | alxi Ja sUposava
un gran salt en comparacio al marqgueting offline:

¢ Capacitat d'arribar a meés usuaris a escala mundial.

¢ Possibilitat d'actualitzacio del contingut.

e Combinacio de textos, Imatges | format multimedia.




Evolucio del marqueting digital

20 Revolucié amb la web 2.0: neix |la web 2.0 (bidireccional),

| amb ella el marqueting 2.0 (margueting digital).

Els usuaris comencen a poder compartir informacio de forma
facil a través de les xarxes socials, forums o platatformes.

INnternet passa a ser mes que un lloc on buscar Informacio, es
converteix en una comunitat d'intercanvi. Apareix el feedback
| la bireccionalitat.
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Beneficis del marqueting digital

¢ Es poden mesurar el 100% de les accions.

¢ Resultats a temps real.

¢ Optimitzacido en qualsevol moment.

¢ Flexible | dinamic: facilitat per reorientar processos.
¢ Més economic.

¢ Millor segmentacio: podem segmentar al nostre Buyer
Persona (per sexe, localitzacio, edat, gustos...).

¢ Permet crear una comunitat al voltant de |la marca.

¢ Omnipresent: podem estar on vulguem del mon.




Aclariments sobre
el marqueting digital

¢ Desconeixement per part de les empreses -

desconflanca a I'hora d'invertir.

¢ Tenir una pagina web no és suficient » La web no ha
de ser Nnomeés una carta de presentacio, ha de ser un

canal d'informacio que aporti valor.

* El marqueting digital no és efectiu unicament per

grans empreses.
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Que és un buyer persona?

El Buyer Persona és un arguetip de client ideal d'un
servei o producte. Es a dir, és una representacio ficticia
del nostre client creada a partir d'informacio
soclodemografica, conductual, personal | professional.

Fs important perqué permet posar-nos a la pell del
nostre consumidor final, entendre'l i descobrir com
podem ajudar-|o.

Tota accid de |la vostra estrategia de marqueting haura
de girar al voltant del Buyer Persona. —




1 Buyer Persona

Public objectiu
Concepte abstracte (agrupa
a UNn hNumero de persones

en funcid de genere, edat, o
poder adquisitiu...).

Grup sense identitat propia -
(NO permet personalitzar
missatges).

Exemple: donesde25a35 ¢
anys d'alt poder adquisitiu
a grans ciutats.

Diferéncies entre public objectiu

Buyer persona

Concepte concret | real
(Mostra amb mes detall com
és el public. Client fictici).

ldentitat propia (facilita |a
creaclo de contingut).

Exemple: Laia, de 34 anys,
guanya 45.000€ anuals i viu
a Barcelona (Eixample).




Com creem un Buyer Persona?



NOM i COGNOM
INFORMACIO PERSONAL

Genere: Dona

Edat: 48

Ciutat on viu: Barcelona

Estat civil: Soltera

Fills: No

Tipus d’educacio: Universitaria
Ingressos: 16K anuals

Motivacions personals: hobbies,

formacio constant, amics.

Preocupacions: por a no adaptar-se

als canvis tecnhologics.

PERSONALITAT Experta ﬁi-:— Curiosa @ Activa

|

- /

— = p N

INFORMACIO PROFESSIONAL

On treballa: Guia a un Mmuseul.
Sector: Cultural.
Reptes: actualitzar-se | formar-se constantment.

Motivacions professionals: aprendre | millorar com a professional.

PREFERENCIES COMUNICACIO

Com prefereix comunicar-se (a través de quin mitja): telefon.
Com prefereix rebre informacio: telefon & emaill.

Amb quina periodicitat: setmanalment.

COMPORTAMENT A LA WEB

Quines xarxes socials utilitza: Facebook.

Com utilitza internet per buscar serveis: de forma regular.
Com prefereix pagar: en efectiu (no compra online).

Es un usuari d’internet avancat: si, perd no compra online.
Quin navegador d’internet utilitza: chrome.

Quins dispositius: ordinador.

Preferéncies de compra: a botiga / local.

-




Marqueting digital
i buyer persona

El marqueting digital t&€ molta més capacitat de segmentacio,

per la gual cosa es meés facil arripar al nostre Buyer Persona.
Podem segmentar en funcio ae:

¢ Que ha fet el client o que no ha fet (rebre un producte, llegir
un determinat contingut de la web, clicar un emall...).

¢ De l'estatus de l'usuari: si és client potencial, client, client recurrent...

¢ En funcid dels seus interessos: esport, compres, cinema...

¢ En funcio de l'edat o localitzacio.

¢ En funcid de la feina que té.

® [tcC.




Estudi de la competéncia

¢ Analitzar quins productes ofereixen.

¢ Quina és |la seva estrategla de preus.

¢ Canals de venda.

¢ Tipologla de client ideal.

¢ Quines accions de marqgueting realitza.

¢ Com gestiona els seus canals online.

¢ Per quines keywords posiciona la web (Semrush).




Customer journey

El viatge que fa un usuari d'enca gue descobreix la marca, fins
gue acaba convertint-se en client.

Definir | mapejar el viatge del consumidor ens permet
entendre tot el procés de compra: guines son les necessitats
del consumidor, com Investiga, | guin tipus d'informacio [ hem
d'aportar en cada moment pergue avanci fins a la compra.




Customer journey li

Nivell de Preferencies
participacid  Necessitats Activitats  de contingut

—  Descobriment

Fases del
Mmargueting
—  Aprenentatge
- — Eleccio
-ases de
vendes
—  Adquisicio
— Implementacio
Fases de Drova
producte
L—  Manteniment




Customer journey lii

Com a marca, hem d'acompanyar a l'usuari al llarg de tot el
seu proces, generant contingut | accions especifigues que
ajudin a que transitl per tot el funnel.

Exemples:

¢ Accions per la fase de marqueting:

e Generar un contingut emocional per atraure a l'usuari, o un
contingut formatiu gue ens posicionli com a veu experta.

e Estrategia de captacio de leads per atraure a public
objectiu: regalar un ebook formatiu a canvi gue ens
subscriguin a la nostra llista de subscriptors.




Customer journey lii

¢ Accions per la fase de vendes:
e Remarcar el nostre valor diferencial: qualitat, preus, reviews usuaris...
e Oferir demos o primeres visites gratuites perque provin el servel.

e Oferir descomptes per tancar la primera compra.

¢ Accions per la fase de productes:
¢ Descomptes o regals als clients més recurrents.
e Oferir beneficis als clients de |la marca.

e Enviar regularment informacio sobre el sector (butlleti...).
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Glossari de conceptes basics

Leads

Usuarli gue ha entregat les seves dades personals
(emall, nom...) a una empresa, | ha passat a formar part
de |la seva base de dades. Ha donat permis pergue
'empresa hi pugul Interactuar.

Important: construir una base de dades solida | tenir
els contactes In house.




Glossari de conceptes basics

Leads

Per tal daconseguir molts leads, es duen a terme
estrategies de captacio de leads.

Exemple: descarrega gratis d'un ebook sobre X
tematica a canvi gue l'usuari ens aporti les seves dades.
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Clossari - ADS

Ads

Quan parlem d'Ads a margueting online, estem parlant
d'anuncis online.
« Podem parlar de Social Ads: publicitat a Xarxes
Socilals (Facebook Ads, Instagram Ads...
¢« O podem parlar de Google Ads: publicitat a Google
(SEM).




obra teatre barcelona X e !.: Q

Q Tot @ Maps ~] Imatges [»] Videos : Mes Configuracid  Eines

Anunci - hitps://www atrapalo.com/ »

Venta de entradas de Teatro en Barcelona - Atrapalo.com

Entradas es mucho mas que conciertos y teatro ; Quieres descubririo ahora? Compra tus
entradas para los mejores musicales de este ano jy siempre a precio Atrapalo! Novedades. Lo
ultimo en Atrapalo. Descuentos Especiales. AtrapaPuntos.

Corta el Cable Rojo - a partir de: 18.00 € - Entradas en Atrapalo - Mes

Anunci - https:/'www lavillarroel.cat/ -

Classe - La Villarroel

Amb Pol Lopez, Carlota Olcina i Pau Roca. Una trobada gue mostra una triple confrontacio
divertida entre pares i professor. Tipus: Comeédia, Espectacle en catala, Per tots els publics.
Oferta: 15% de descompte en dia de l'espectador

§ Carrer de Villarroel, 87, Barcelona - 934 51 12 34 - Els horaris | els serveis poden variar

hitps:/fwww.teatrebarcelona.com » cariellera-teatre-barc... -

Cartellera Teatre Barcelona - Tot el que necessites per anar al ...

Tota I1a Cariellera Teatre Barcelona 100% actualitzada, recomanacions d'especiacles, compra
d'entrades, opinions dels espectadors. .. | molt mes!
Escape Room - La Llamada - Teatre Poliorama - Els homes son de Mart i les... [ S—




GClossari - CPC

CPC (Cost per click)

lNndicador de rendipbilitat o model de cost gue es pasa
en el pagament d'un import per cada clic obtingut en
un anunci online (ad). El gue paguem per cada click
gue un usuari fa a un anunci.

Exemple: CPC de O,10€




Clossari - CTA

CTA (Call to Action)

Boto, banner o text clicable gue, de forma imperativa, i
suggereix a l'usuari gue realitzi una determinada accio.
Servelx per gular ['usuarl | gue realitzi una accio que
volem que faci.




Sobre el MACBA  Suport al museu | Fes-te Amiga / Amic | | Entrades Catala v

MAC

Y. Visita Exposicions i activitats Arti artistes Aprendre i investigar Q

Exposicio
Del 26 de marg al 12 de setembre 2021

Felix Gonzalez-Torres. Politica de la
relacio

Una gran retrospectiva gue repensa
el treball de 'artista

Adguesta exposicio presenta una lectura politica de I'cbra de Felix Gonzalez
Torres, alhora que subratlla la intfluéncia decisiva de la seva obra en

I'estetica queer.

Saber-ne més

Vine al MACBA! Si vols visitar-nos, et recomanem comprar les entrades gnline. Pots resoldre
els teus dubtes a la seccio de preguntes frequents | consultar les mesures gue estem aplicant

per garantir la higiene i la seguretat.




Clossari - Conversio

Conversio

Tota aguella acclio que du a terme un usuari a la nostra
web o canals | gue genera beneficis pel nostre negoci.
Exemples:

¢ EnNtraala nostra web.
¢ Omple un formulari.

¢ Obre una newsletter.

¢ Compra un producte.




Clossari - Taxa de rebot

Taxa de rebot

Metrica gue ens mostra guin percentatge d'usuaris
entren a la nostra web | marxen sense haver visitat cap
altra pagina. Si la taxa és alta, vol dir gue la majoria
d'usuaris entren | marxen sense visitar res mes =
negatiu./ 20-50% és ok.




Glossari - Keywords

Keywords

Les paraules clau / termes que busguen els usuaris als
buscadors (Google, per exemple) | gue son un reflex de
les necessitats gue tenen o dels seus Interessos.



https://es.semrush.com/dashboard/

Glossari - Marketing
Automation

Marketing Automation

Automatitzacio de processos de margueting
Mitjancant I'Uus de softwares especialitzats, amb
'objectiu daugmentar la rapidesa | efectivitat. Un dels
principals canvis rellevants en margueting digital.




5. Marqueting Organic vs PAID
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Marqueting organic

Aqguelles estrategies o accions de marqueting digital
gue serveixen per posicionar a la marca a internet
de manera natural / organica, sense pagar publicitat.

ldentificant el nostre public objectiu a Internet, podem
dur a terme acclions de margueting organic que

aportin valor | permetin créixer a la marca de forma
natural.




Esquema Marqueting organic

Atraiem
el nostre public

Creem contingut
que aporta valor

Creem contingut

] ) El public compra
que ajuda a convertir

Creem contingut
que ajuda a fidelitzar

El comprador
es tornaq recurrent.

{44




Beneficis del marqueting
organic vs desavantatges

Beneficis

Desavantatges

¢+ NO teé un cost especific. e Dificultat calcular el

L Mo B Frvsei despesa gque tenim.

¢ Genera resultats a llarg

¢ Efectiu al llarg del temps. .
termini.




Marqueting paid / de pagament

Consisteix en una inversido economica a plataformes
socials o buscadors a canvi de fer publicitat. Tot | que
participar a les xarxes socials és gratuit, per poder-s'hi

anuncilar és necessari iInvertir certa guantitat de diners.

Canvis als algoritmes per prioritzar el contingut fet per persones = necessitat
d’invertir en publicitat per part de les empreses.




Beneficis del marqueting
de pagament

Beneficis Desavantatges
Posiclonament rapid. ¢ S'ha de pagar.
Augment de la visibilitat. ¢ NO ajuda
Estadistiques al moment. al posicilonament organic.

Control de despeses. ¢ Alta competencia
Segmentacio acurada. (depen del sector).
Optimitzacio constant.

Varietat de formats.

Baix cost (depenent de
'objecitu).




6. Canals organics de Marqueting Digital
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Canals organics
de Marqueting Digital

¢ SEO.
¢ Marqueting de continguts.

¢ Marqueting d'influencers.

¢ Emall Margueting.




SEO (Search Engine
Optimization): que és?

SEO = Search Engine Optimization / Optimitzacié de motors de cerca.

Es el procés que vol millorar la visibilitat d'un lloc web
en els resultats organics dels diferents buscadors
(exemple: Google).

Objectiu: intentar apareixer en les primeres posicions
de Google.




SEO: importancia

> Es necessari per ajudar als motors de cerca a
entendre sobre que tracta cada pagina i si €s util o no
pels usuaris.

2 Alt retorn de la Inversio.
2 El trafic coincideix amb el public objectiu.

» Augment de vendes.




SEO: Tipus de SEO

SEO On Page: optimitzacions que realitzem dins
de la web.

« SEO de contingut: keywords / contingut Unic.

« SEO tecnic (programacio | codi).

SEO Off Page: enllacos externs que apunten cap
a la nostra web / backlinks.




SEO: a tenir en compte

¢ INnversio a llarg termini.

¢ NUmero de keywords a posicionar eés limitat: depen
del nUmero de URLs = importancia estructurar
argulitectura web.

¢ Cost dels clics organics "gratuits’ = guan ocupem les
primeres posiciones augmenta molt el trafic sense
Invertir en publicitat.

¢ Dificultats: canvis algoritmes, canvis tendenciles de
cerca, Introduccio hous competidors.




SEO: Eines



https://es.semrush.com/

Marqueting de continguts:
que es?

Estrategla de margueting enfocada a atraure clients

potencilals de forma natural | organica, a partir de continguts
rellevants que es distribueixen pels diferents canals digitals:

e Web /blog.
¢ Xarxes Socials.

¢ Emall Margueting.

¢ Descarregables.




Marqueting de continguts:
beneficis

¢ Augment trafic cap a la web/blog.
¢ Augment de registres/ leads.

¢ Et posiciona com a veu experta.

¢ Millora 'engagement.




Marqueting de continguts:
Com ha de ser el contingut
que creem

¢ Crear un contingut de valor.
¢ Que cobrelixi les necessitats del public objectiu.

¢ Contingut que acompanyl el funnel de vendes.

¢ Produlr contingut de forma regular.




EXEMPLES

OINK MY GOD

Super curso gratuito para ser un experto en
Marketing de Contenidos

10 lecciones gratis para convertirte en IAPUNTATE YA y conviértete en un experto

un crack del Content Marketing

en Marketing de Contenidos!

Recibe las 10 lecciones en tu buzon de correo de forma gratuita.

Nombre *

Correo electrénico *

!

I E-i'_l |'||.Ju :I'I ul.ﬁh.'l.JI.U' = AT | E AT .:| I i | t,lﬁ.' ||J WEDY .

Te informamos que los datos recogidos a través de este Formulario son
tratados con tu consentimiento por Ttandem Digital Studio, S.L.L. como
Responsable con la finalidad de gestionar tu peticion de curso y enviarte las
10 lecciones. Utilizamos herramientas como Mailchimp que estan en los
EEUU pero adheridos al pratocole Privacy Shield y sélo para |a gestian de
envios. Puedes retirar tu consentimiento en cualquier momento asi como
ejercitar tus derechos de acceso, rectificacion, supresion, oposicion,
limitacién y portabilidad dirigiéndote a in‘c@tizandem.com. También tienes
derecho a presentar una reclamacion ante la Agencia Espanola de
Proteccion de Datos. Para mas informacion puedes consultar nuestra polizica

III|I = | i_ &Y !_._l = | &= :-I:."_';




EXEMPLES

MARKETING DISENO WEB | PORTFOLIO BLOG RECURSOS NOSOTROS CONTACTO ESCUELA
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] TALLER ONLINE TALLER ONGIHNE
- LINKEDIN ADS: . INSTAGRAM ADS:
= ¥ CREA TU PRIMERA | CREA TU PRIMERA
CAMPANA AARSH 7 CAMPANA P,
Guia Creator Studio: como utilizar la Taller de LinkedIn Ads Online: creatu  Taller de Instagram Ads Online
herramienta de Facebook & primera campafa - Miércoles 12 [grabacion] : crea tu primera
Instagram mayo, 18-20h [Precio: 15€] campana [Precio: 15€]

PREMIUM

i
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Marqueting influencers: queé és?

Estrategia gue consisteix en aconsegulir una serie de
col-laboracions entre la nostra marca i1 usuaris amb
una gran comunitat a internet (influencers) amb
'objectiu d'augmentar la visibilitat | aconseguir trafic
cap als nostres canals.




Marqueting influencers:
beneficis

¢ Augment de reputacio | prestigl.

¢ Augment de trafic | visibllitat.

¢ Aconseguim arribar al nostre public objectiu
(sl segmentem bé).

Eines per una bona segmentacio: Heepsy.



https://www.heepsy.com/

7. Canals de pagaments en Marqueting Digital
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Canals de pagament

e Soclal Ads.

¢ Google Ads.




Social Ads

Consistelx en mostrar anuncis pagats per les marques
a usuaris segmentats d una xarxa socilal per tal que
realitzin una acclo concreta.

e Facebook Ads.
¢ |nstagram AdSs.
¢ TikTok Ads.

¢ |Linkedln Ads.

¢ Youtube Ads.




Social Ads: beneficis

¢ Segmentacio precisa.

¢ Podem arribar a una audiencla amplia.
¢ Control del pressupost | adaptacio.

¢ Remarqueting.

¢ Disponibilitat de formats.

* Reports molt detallats.




Social Ads: tipus de campanya a

Reconeixement

Abast.

Reconeixement de
marca.

Facebook Ads / Instagram Ads

Consideracio Conversio
Trafic. Conversions.
INnteraccio. Vendes
_t de cataleg.
Descarregues
d'apps. Trafic cap al negoci.

Reproduccions
de video.

Generaclo de clients
potencials.

Missatges. —




Campanyes de reconeixement |

Enfocada a aconseguir que la marca guanyi notorietat
entre el public objectiu. S'utilitzen audiéncies amplies
per arribar al maxim nombre de persones possibles (que
encalxin amp el nostre target).




Campanyes de reconeixement Il

Segmentacio recomanada campanyes reconeixement:

¢ Per interessos: relacionats amb el teu producte o

servei / estil de vida / creences public / solucié que
ofereixes...

¢ Demografica: edat, sexe, ubicacio geografica,
educacio...

¢ Publics similars: audiéncies personalitzades per
dirigir-te a usuaris similars als teus seguidors o
persones gque han interactuat amb la marca. e




Campanyes de consideracio |

Arribar a aguells usuaris gue ja coneixen la nostra
marca: estan a la meitat del funnel. Com que ja
coneixen la marca, estan preparats per repre informacio

MEeS persuasiva.

Objectiu: que els usuaris realitzin una accidé important.

Trafic cap a la web.

INnteraccio amb el contingut.

Descarrega daplicacions.

Reproduccions de video.

Missatges.




Campanyes de consideracio li

Segmentacio recomanada:

¢ Seguidors fanpage.

¢ Persones que han interactuat amb el contingut.

¢ \isitants de la web.

® |Nnscrits a la newsletter.




Campanyes de conversio |

Aquest grup d'anuncis estan enfocats a Impactar
aguells usuaris que estan a prop de realitzar la compra.

Son usuaris que es troben ja al final del funnel de
vendes.

Coneixen la nostra marca, | saben quina és |'oferta |
proposta de valor.




Campanyes de conversio Il

Objectius de conversio:

e Conversions: venda / omplir formularis / realitzar una
acclo a l'app.

e Vendes del cataleg: exclusivament per ecommerce - es
mostren productes del teu cataleg a 'audiencia.

Segmentacioé recomanada:

Per comportament 2 persones gue han visitat pagines
especifiques de la web.




Embut de conversio de vendes
(de I'empresa)

AWARENESS

Top of funnel

Fomentar |la conscienciacio

sobre |a teva marca i el problema
que s'esta abordant.

> 5

Viatge
de l'usuari

Middle of funnel

Ensenyar a l'usuari com escollir
la millor solucio.

> 2

Bottom of funnel

) 1 Explicacio de per que el teu
producte o servei és la millor opcid.

€

CONVERSIO




SEM: Google Ads

Campanya de cerca

Anuncis de text gue es mostren als resultats de cerca de
Google (uan un usuari busca conceptes rellevants per
les teves paraules clau) amb ['objectiu d'aconseguir
trafic cap a la web, trucades o descarregues
d'aplicacions.




Anunci - https://www.atrapalo.com/ -

-50% dto. Teatro en Barcelona - Reserva tus entradas Atrapalo

Reserva tu entrada ahora y ahorra hasta un 50% de descuento. jCompra en Atrapalo! Estrenos
en las mejores salas de la ciudad, en todos los géneros teatrales. Lo ultimo en Atrapalo.
Novedades en Barcelona. Reserva Inmediata. Pago On-line 100% Seguro.

ntips.//www.teatrebarcelona.com

Teatre Barcelona - Tot el que necessites per anar al teatre
Tota 1a carnellera de teatre de Barcelona, recomanacions g'especiacies, compra agentrades,

opinions dels espectadors... i molt mesl!

Cartellera
Tota 1a Cartellera Teatre
Barcelona 100% actualitzada __.

Cartellera Teatre Barcelona
Tota 1a Cartellera Teatre
Barcelona 100% actualitzada ...

Mes resultats des de teatrebarcelona.com »

Teatre
Teatre Barcelona Entrar a ... David
Guapo ...

Recomanacions
Enceria que veure de la cartellera
de teatre de Barcelona amb les ...

- . .




Beneficis Google Ads Search

¢ L'usuarl ja esta buscant activament un concepte
relacionat amb el teu servei/producte » esta més
avancat dins del funnel de vendes.

¢ Permet grau alt d'analisi | mesurament.

¢ Es paga per cada clic a 'anuncil.

¢ Raplida Implementacio (Iimmediata, No com en organic).




Google Ads Display

Campanyes display estan formades per anuncis en
format imatge que es mostren a la web de display de
Google (més d'un milid de pagines web assoclades).

Els anuncis display també es poden configurar per Gmail.
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Beneficis de Google
Ads Display

e Tradicionalment meés barats en termes de CPC
gue els anuncis de Search (cerca).

¢ Bona forma de captar ['atencid dels usuaris.

¢ |[deals per realitzar campanyes de remarqueting.

e Possibilitat de mostrar més detalls visuals
de |la marca o productes.




8. Exemple practic d’estrategia de Marqueting Digital

" Servei
||| Generalitat de Catalunya ; m Institut Catala de les @® Desenvolupament
Y Departament de Cultura IC = 4 Empreses Culturals @® Empresarial



.Io Definim el nostre buyer persona.

2. Definim a quins canals esta present el nostre buyer.

30 Definim pressupost mensual a invertir minim.




4. Si tenim pressupost suficient - planifiguem
campanyes publicitat (cobreixin tot el funnel: branding -
trafic - conversid) + contingut organic.

50 Si no teneim pressupost alt per publicitat »
planifiguem bon contingut organic + promocionem el
contingut amb publicitat.




Go Definicio d’accions a tots els canals:

e Xarxes Socials.

¢ Emalil Marqueting.

¢ SEO.

¢ Redaccido de continguts blog.

¢ Col-laboracions amb influencers.

e Publicitat Online.

Totes les accions han d’'anar alineades
al nostre pla de negocl! -
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Envia'm un emaill a

laura@oinkmygod.com

S| VOIS que t'envil recursos
per Community Managers.
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Servei

: :c Institut Catala de les @ Desenvolupament #SomImpuls
|C - 4 Empreses Culturals @® Empresarial #SomlICEC

MM Generalitat de Catalunya

¥} Departament de Cultura iceC.gencat.Cat/Sde



