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Metodologia SOSTAC



Què veurem avui

1. Les estratègies de creixement d’una empresa.
2. La publicitat com a inversió en lloc de com a despesa.
3. Creant un embut de vendes
4. Tipus de campanyes
5. Creant una audiencia
6. Creant un anunci
7. Creant una landing page
8. Optimitzant les capanyes
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illustration 
here

Les 
estratègies 

de 
creixement
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Penetració de 
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Desenvolupament 
de producte
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EJERCICI

Pensa un parell de minuts com faries 
cada una d’aquestes estratègies.

Anota-ho en una diapositiva o en un 
paper.

Ho posarem en comú en un moment.
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illustration 
here

La 
publicitat 

com a 
inversió i no 

com a 
despesa
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Què és la publicitat?

És una tècnica de comunicació de 
Marketing¹ que consisteix en 
esponsoritzar² un missatge no personal³, 
per promoure o vendre4 un producte, un 
servei o una idea.
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1. Les tècniques de comunicació de Marketing

Venda personal
Publicitat

Relacions Públiques

Promoció de vendes
Esponsorització/mecenatge
Màrqueting Directe
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2. Implica una despesa

Vol dir pagar.

No existeix la publicitat gratuita.

Paguem per poder fer arribar el nostre missatge a un grup 
de persones que es corresponen amb el nostre públic 
objectiu.

Cal preveure un pressupost de Marketing.
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3. Missatge no personal

Mirem de segmentar al màxim, però mai arriba 
a ser un missatge personalitzat 1:1 

→ per això ja tenim el marketing directe 
(email marketing, whatsapp marketing, 
missatges privats a través de les xarxes, etc.)
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4. Per promoure o vendre

➜ Les nostres campanyes han de tenir clar 
quin és l’objectiu.

➜ Els anuncis han d’incloure una crida a 
l’acció. 

➜ També hem d’establir unes mètriques de 
control en funció dels objectius.
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Com pot ser una inversió?
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Creant un sistema publicitari

Publicidad - Montserrat Peñarroya 2021 15



OPTIMITZACIÓ DE LA CAMPANYA

Publicidad - Montserrat Peñarroya 2021 16

Segmenta 
millor

Millora la 
landing

Incrementa 
els marges



Aconsegueix el teu sistema positiu 
en 90 dies i 5 passes

1. Creem el nostre embut de vendes per conèixer dades reals de 
la nostra organització.

2. Dissenyem un sistema en base a les dades reals.
3. Provem 7 tipus de campanya diferent de forma seqüencial.

a. Creem les audiències.
b. Creem els anuncis
c. Creem la landing page

4. Optimitzem les campanyes que tinguin bons resultats
5. Aconseguim el sistema i concentrem el pressupost en aquelles 

campanyes que el formen.

17



EXERCICI
Mira de crear la teva representació 
de sistema positiu si tens comerç 
electrònic o formulari de contacte.
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illustration 
here

Creant 
l’embut de 

vendes
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L’usuari descobreix la marca

Visita el lloc web

Veu el 
producte

Com
pra

Abast de les 
publicacions

Visites al lloc web

Visites a la pàgina de 
producte

Vendes

EMBUT DE VENDES AMB 
TRANSACCIÓ MÉTRICA DE CONTROL

XXSS i web

Web

Web

Web

ON?
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L’usuari descobreix la marca

Visita el lloc web

Contacta

Abast de les 
publicacions

Visites al lloc web

Visites a la pàgina de 
producte

EMBUT DE VENDES SENSE 
TRANSACCIÓ MÉTRICA DE CONTROL

XXSS i web

Web

Web

ON?
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L’usuari descobreix la marca

Visita el lloc web

Abast de les 
publicacions

Visites al lloc web

EMBUT DE VENDES DE PROMOCIÓ 
CULTURAL MÉTRICA DE CONTROL

XXSS i web

Web

ON?



Exemple
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Definint objectius
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Pressupost de Marketing

Objectius



EJERCICI

Refés el sistema creat en l’excel de 
l’apartat anterior amb les dades de 
conversió del lloc web que has 
obtingut al crear l’embut.

Fes proves a l’excel fins que trobis el 
sistema positiu.
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illustration 
here

TIPUS DE 
CAMPANYES
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Publicitat orienta a perfils

➜ Si el SEO funciona, aquesta és la millor tècnica del 
marketing digital, pero... A vegades no hi ha cerques del 
que necessitem.

➜ La publicitat a Google s’orienta a paraules de cerca... A 
continguts relacionats amb els que l’usuari està buscant. 
Però què passa si el que volem vendre no té cerques?
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Cas Grau en Emprenedoria Digital
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Els ecosistemes publicitaris

➜ Ecosistema Google: Google, Youtube i totes les webs 
associades a Google Adsense

➜ Ecosistema Facebook: Facebook i Instagram

➜ Ecosistema Linkedin: Linkedin, Lynda, Slideshare 🡪 molt 
interessant per formació i pel B2B.

➜ Twitter
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Tipus de campanya
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L’usuari descobreix la marca

Visita el lloc web

Veu el 
producte

Com
pra



Tipus de campanya segons qui és el públic 
objectiu

1. Campanyes per retargeting → clients
2. Campanyes als teus propis clients → + facturació
3. Campanyes per perfils → interacció
4. Campanyes al Whatsapp → Interacció
5. Campanyes amb Instant Experience → interacció
6. Campanyes de promoció d’una publicació → 

abast

(Ordenades per efectivitat en sistemes positius)
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L’usuari descobreix la marca

Visita el lloc web

Veu el 
producte

Com
pra



1. Campanyes per 
Conversions i 
Retargeting
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Com funcionen?

Un usuari entra al vostre lloc web i el marqueu amb una 
cookie.

Marxa dels vostre lloc web sense comprar

Entra al Facebook/Instagram/web associada y veu un 
anunci del vostre lloc web.

→ És per usuaris que ja us coneixen.
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Què necessitem?

Necessitem que Facebook pugui veure qui entra al nostre 
lloc web i què hi fa.

Per això Facebook té un codi que cal posar al lloc web i que 
es diu “PIXEL”.

El trobareu al Business Manager dins de l’apartat de flux de 
dades.
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https://business.facebook.com 

https://business.facebook.com


EXERCICI

Entra o crea el teu Business Manager.

Cerca el píxel que cal posar al lloc 
web.

➜ Si Wordpress → plugin
➜ Si web fet a ma → webmaster
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Paste 
Image

Vídeo per 
fer una 

campanya
https://www.youtube.com/watch?v=OqspnyWxv7w 

https://www.youtube.com/watch?v=OqspnyWxv7w


2. Campanyes per 
Conversions, als teus 

propis clients
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Com funcionen?

Puges a Facebook una llista en Excel dels teus clients, o 
dels subscriptors al teu butlletí…

Facebook els busca a Facebook i a Instagram i els mostra 
publicitat teva.

Pots crear variacions de perfil (per exemple “gent que 
s’assembli un 5% als meus clients).
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Com es fa?

Desde el Business Manager 
anem a crear audiències i 
entrem a “nova audiencia” allà 
ja ho veurem.
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EXERCICI

Entra o crea el teu Business Manager.

Revisa les funcions de “Crear 
audiència”

Comentem-les mentre anem 
navegant pel menú d’audiències.
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3. Campanyes per 
Conversions al teu Catàleg
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Com funciona?

Puges el teu catàleg de productes a Facebook (amb un 
plugin si la web és Wordpress) o en Excel… o a mà.

Tries una audiència i a aquella audiència se li mostren els 
productes que Facebook/Instagram creu que li interessa 
comprar.

Amb el temps, FB aprèn com és el perfil de la gent que 
compra.
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Com es crea?

44



On es pugen els productes?

45

No serveix per serveis, 
productes digitals o 
alcohol.



EXERCICI
Naveguem pel menú de gestió de 
compte per veure si entenem cada 
cosa.
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4. Campanyes cap al teu 
Whatsapp
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Com funcionen?

L’usuari veu un anunci al Facebook / Instagram

Quan clica, se li obra el Whatsapp i inicia una conversa amb 
tu.

→ Ideal per vendre serveis a mida on ens cal parlar primer 
amb el client.
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Com crear-les?
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Com crear-les?
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5. Instant Experience 
(contactes sense web 

pròpia) 
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Com funcionen?

Crees una audiència i aquesta veu el teu anunci.

Quan el cliquen, van a un formulari dins de Facebook o 
d’Instagram.

Cada matí pots entrar i veure els resultats del formulari.

Pots crear filtres amb preguntes i només respondre als que 
t’interessin → lleig… :-(

→ només funciona des dels mòbils. 52



Com es crea?

53



6. Campanyes de promoció 
d’una publicació
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Com funciona?

Una publicació al Facebook o a Instagram que veus que ha 
tingut molts comentaris, o molts likes o que t’ha portat 
nous seguidors, la promociones i fas que més gent la vegi.

L’objectiu és aconseguir més resultats com els has 
aconseguit.
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Com es crea?

Des del menú de publicació / estadístiques de les 
publicacions habituals a Facebook i a Instagram.

No acostuma a portar visites al lloc web. És per 
organitzacions que cerquen interacció amb les publicacions 
o bé nous seguidors i més abast.
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Com es crea



EXERCICI
Comentem l’experiència d’algun dels 
participants amb aquest tipus de 
campanya (o amb qualsevol altre 
tipus)
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illustration 
here

Estructura 
d’una 

campanya
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El menú de publicitat, explicat

Campanyes

Conjunts

Anuncis

• Objectius:
• Visites web
• Contactes
• Vendes
• Abast

• Segmentació: audiències
• Pressupost i calendari

• Creem els anuncis i en 
fem diverses versions per 
veure quina és millor.



Crearem un públic per a cada segment

➜ Per poder segmentar bé les campanyes, crearem un 
públic i el guardarem. Així en lloc d’haver-lo d’entrar cada 
vegada, podrem triar entre els tenim guardats.

➜ (Sempre el podem canviar, si cal)
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Determina els teus segments de mercat

➜ Anem a crear al menys 3 segments de mercat de cada 
tipus.

● Fem-ho per tipus de client.

● Fem-ho per demografia.

● Fem-ho per comportament al lloc web.
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EXERCICI
Creem una audiència des del gestor 
d’anuncis.
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illustration 
here

Les 
creativitats

64



Els anuncis

L’anunci és important perquè crida l’atenció… però si 
l’usuari no clica no paguem. Així que és difícil perdre diners 
amb una creativitat dolenta.

La segmentació i la creació de l’audiència és més important.
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Les parts d’un anunci

1) S’han de mostrar les característiques del producte o 
del servei.

2) S’ha de mostrar perquè serveix al nostre públic 
objectiu (quin problema resolt)

3) Hem de mostrar opinions dels nostres clients
4) Hi ha d’haver una crida a l’acció
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Formats

1. Els podem fer en vídeo.
2. Els podem fer en imatge.
3. Els podem fer amb el catàleg 

connectat i passant producte 
per producte.
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La biblioteca d’anuncis
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https://www.facebook.com/ads/library/ 

https://www.facebook.com/ads/library/


EXERCICI
Busca algun anunci de competidors o 
referents teus.

Comentem-ho tots junts.
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Paste 
Image

Vídeo explicant 
anuncis i tipus de 

campanya 

https://www.youtube.com/watch?v=94UKdPC5WE8&t=2s 

https://www.youtube.com/watch?v=94UKdPC5WE8&t=2s


illustration 
here

Les pàgines 
d’aterratge
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Què son?

És la pàgina a la que vas a caure quan cliques un anunci.

La ràtio de conversió de visita a client depèn de la pàgina 
d’aterratge. És súper important que la pàgina sigui 
convincent i transmeti confiança.
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Com la creem?

En un comerç electrònic amb centenars de productes serà:

1) La pàgina d’un producte.
2) La pàgina d’una categoria.

En un altre tipus de web, crearem la pàgina especialment 
per ser una lánding page.
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Exemple



Llegir aquest article

75

https://www.samcart.com/blog/fitne
ss-sales-page-template 

https://www.samcart.com/blog/fitness-sales-page-template
https://www.samcart.com/blog/fitness-sales-page-template


Mirar aquesta pàgina
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https://expertsecrets.com/ 

https://expertsecrets.com/


illustration 
here

El sistema 
positiu en 5 

pases
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Recordem com arribar a un sistema 
positiu

1) Fer l’embut
2) Dissenyar el sistema amb dades reals
3) Provar tots els tipus d’anunci, de forma seqüèncial i 

optimitzant les creativitats, els missatges i les landings.
a) → Tardarem 90 dies aprox. 
b) → Inversió setmanal x2 el preu del producte.

4) Anem seleccionant i descartant tipus d’anunci que no ens 
funcionen bé.

5) Quan tinguem el sistema positiu, invertirem tot el pressupost 
allà.
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illustration 
here

Exemple de 
campanya 
per abast
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Briefing de la campanya 
(cortesia de Playbrand i el TRESC)

➜ Moment: durant el confinament 🡪 del 20 d'abril al 25 de juny 
2020

➜ Objectiu: donar a conèixer a la gent que el TRESC està al 
costat del sector cultural i dels amants de la cultura, malgrat 
els mals moments en els que s’està 🡪 REACH (abast)

➜ Creativitat: Es creen una sèrie de sessions online on persones 
relacionades amb la cultura conversen sobre les repercussions 
del tancament i de la situació actual 🡪 l’anunci és sobre 
aquestes entrevistes a tres bandes.
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Com s’organitza la campanya

➜ Els diàlegs són a 3 bandes i fan referència sempre a un subsector determinat 🡪 es 
segmenta per interessos i es fa un segment per cada subsector cultural.

➜ Cada un dels #aTRESCbandes es segmenta segons la seva temàtica a usuaris amb 
aquells interessos:

1- El sector del llibre: amants de la lectura, interessats en llegir, literatura, llibreries, 
biblioteques.
2- Festivals d'estiu: seguidors del sònar, Primavera Sound, festivals de música, concerts a 
l'aire lliure, etc. 
3- Arts escèniques: amants del teatre, 'performing arts', 
4- etc… 
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Quant s’hi inverteix

➜ Pressupost: 750€, mitjana de 75€ per a cada 'episodi'

➜ Objectiu: Maximitzar l'abast en usuaris amb segmentació 
per interessos

➜ Usuaris abastats ("reach"): 816.383 usuaris

➜ Cost: 0,92 € per cada 1.000 usuaris impactats
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Un cop passat l’esdeveniment...

➜ Es crea un eBook amb les transcripcions de les 
entrevistes.

➜ Aquest ebook es promociona mitjançant una campanya 
de publicitat. Els usuaris poden descarregar-lo després 
d'inscriure's en una landing page única, feta per a l'ocasió. 
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Campanya per l’eBook

➜ Dates: Agost 2020

➜ Pressupost: 437,87€

➜ Usuaris abastats ("reach"): 57.072 usuaris

➜ Visites a la landing des d'anuncis: 589 usuaris

➜ Usuaris que es decarreguen l’eBook: 96 usuaris 

➜ Cost per nou client: 4,56€ 
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Mirem-ho en forma d’embut

87

Veuen l’anunci del eBook 
57.072

Entren a la landing 
589

Es registren i el 
descarreguen 

96

Abast de l’anunci

Visites al lloc web (1,03%)

Registres (16,30%)
0,17%

4,56€ per usuari



Més info sobre la campanya

➜ La campanya es va segmentar en fins a 4 grups d'anuncis amb 
interessos diferents:

- Literatura
- Art, exposicions i museus
- Música i festivals
- Teatre i arts escèniques

➜ El grup de segmentació amb un cost per usuari més baix va ser el 
de Música i festivals, amb un cost mitjà de 3,34€ per registre.

➜ El grup amb més volum de registres va ser el segment de Teatre, 
amb fins a 56 registres, més del 50% del total. 
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illustration 
here

PERFECTE
Ja hem 
acabat!

89

Moltes gràcies per la teva 
atenció



Paste 
Image

Crear una 
campanya a 
Facebook

Publicidad - Montserrat Peñarroya 2020

https://www.youtube.com/watch?v=USRtvOCXbeI

https://www.youtube.com/watch?v=USRtvOCXbeI


Guia escrita de publicitat a Facebook

91

➜ https://books.google.es/books/about
/Ultimate_Guide_to_Facebook_Adve
rtising.html?id=5JM4DwAAQBAJ&prin
tsec=frontcover&source=kp_read_bu
tton&redir_esc=y#v=onepage&q&f=f
alse 

https://books.google.es/books/about/Ultimate_Guide_to_Facebook_Advertising.html?id=5JM4DwAAQBAJ&printsec=frontcover&source=kp_read_button&redir_esc=y#v=onepage&q&f=false
https://books.google.es/books/about/Ultimate_Guide_to_Facebook_Advertising.html?id=5JM4DwAAQBAJ&printsec=frontcover&source=kp_read_button&redir_esc=y#v=onepage&q&f=false
https://books.google.es/books/about/Ultimate_Guide_to_Facebook_Advertising.html?id=5JM4DwAAQBAJ&printsec=frontcover&source=kp_read_button&redir_esc=y#v=onepage&q&f=false
https://books.google.es/books/about/Ultimate_Guide_to_Facebook_Advertising.html?id=5JM4DwAAQBAJ&printsec=frontcover&source=kp_read_button&redir_esc=y#v=onepage&q&f=false
https://books.google.es/books/about/Ultimate_Guide_to_Facebook_Advertising.html?id=5JM4DwAAQBAJ&printsec=frontcover&source=kp_read_button&redir_esc=y#v=onepage&q&f=false
https://books.google.es/books/about/Ultimate_Guide_to_Facebook_Advertising.html?id=5JM4DwAAQBAJ&printsec=frontcover&source=kp_read_button&redir_esc=y#v=onepage&q&f=false
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https://business.instagram.com/advertisi
ng?locale=es_LA

Campanya a Instagram 
stories

https://business.instagram.com/advertising?locale=es_LA
https://business.instagram.com/advertising?locale=es_LA


illustration 
here

El que cal 
que 

recordis

93

● Decideix quina estratègia de les 
4 que hi ha vols fer servir.

● Decideix quin és l’objectiu de la 
teva campanya.

● Prova diferents tipus i mira quin 
t’acosta més a l’objectiu.

● Aprèn de les estadístiques.
● Optimiza sempre i millora els 

resultats.
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Moltes gràcies!
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Ajudo a empreses i territoris a desenvolupar les 
seves economies a través d’Internet.


