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Importància de l’ús de les TIC per a la comercialització. 
Conèixer, gestionar i retenir clients amb l’ús de les TIC

Part 1.- Gestionar els clients:
– La importància de conèixer be els nous usuaris de les TIC
– Del coneixement a la personalització
– Com podem estar presents comercialment a Internet?
– Una pinzellada sobre el màrqueting on-line

Part 2.- Retenir els clients:
– Que és la fidelització
– L’espiral de lleialtat
– Tipus de retenció de clients
– Les Comunitats virtuals

Part 3.- Influència de les noves tecnologies en els hàbits de consum:
– Demografia a la xarxa (estadístiques i estudis de mercat)
– Ús de les TIC en la comercialització del sector moble 
– Present i futur de les TIC en els hàbits de consum
– Els nous consumidors i la web 2.0

Contingut
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Part 1
Gestionar els clients:

1.1 La importància de conèixer be els nous usuaris de les TIC
1.2 Del coneixement a la personalització
1.3 Com podem estar presents comercialment a Internet?
1.4 Una pinzellada sobre el màrqueting on-line
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Internet presenta l'índex de creixement més alt d’un mitjà de comunicació de 
tota la historia.

penetració

Anys des de la 
seva creació

1.1- La importància de conèixer be els nous usuaris de les TIC
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Com és el Perfil del internauta?

Plantegem-nos algunes preguntes:

� Hi ha diferències entre els homes i les dones?
� Hi ha diferències en les franges d’edat?
� On viuen majoritàriament?
� Viuen en família, sols? Tenen fills? Quants?
� A quina classe social pertanyen?
� Quin nivell d’estudis tenen?
� etc…

Una qüestió clau a l’hora d’iniciar un projecto a In ternet és trobar la 
correlació entre el perfil del internauta mig i el p erfil del nostre 
comprador potencial.

1.1- La importància de conèixer be els nous usuaris de les TIC
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Els nous usuaris de les TIC avui estan més i millor 
informats

• Haurem de donar-li més importància (atenció) als nous clients. 

• Haurem d’aprendre a “parlar” amb els nous clients.

• Haurem d’intentar retenir els clients en un mitja molt competitiu i global.

• Cal saber que és més car aconseguir un client nou que mantenir satisfet a 
un client actual. 

1.1- La importància de conèixer be els nous usuaris de les TIC
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Hem de cercar la satisfacció del client per
diferenciar-nos de la competència.

• Haurem d’entusiasmar al client i no només satisfer-lo. 

1.1- La importància de conèixer be els nous usuaris de les TIC
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El nou client pot accedir on vulgui des de qualsevol lloc. 

• Haurem d’oferir-li múltiples sistemes perquè ens pugui localitzar i és pugui 
connectar amb nosaltres. 

• Haurem d’establir sistemes que ens permetin comunicar-nos eficaçment amb els 
nous clients.

1.1- La importància de conèixer be els nous usuaris de les TIC
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Què diferencia avui a les empreses dels 
negocis d'èxit?

El coneixement 
(del client, del mercat, de la tecnologia, etc.)

conocimientoconocimientodatosdatos
información

+  innovación

1.2- Del coneixement a la personalització
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Només el coneixement del client és el que ens 
permetrà personalitzar la nostre oferta.

1.2- Del coneixement a la personalització

consumidorconsumidorempresaempresa interacción

oferta personalizada

perfil
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Els diferents “models de negoci a Internet ”, bàsicament es 
diferencien pel segment de mercat en el que centren la seva 
activitat.

1.3- Com podem estar presents comercialment a Intern et?

consumidorconsumidor

empresaempresa

empresaempresa

administraciónadministración
B2B

B2C

G2C

G2B

C2C

B2E

C2B

G2G
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L’avantatge competitiu d’una companyia 

És aquella capacitat que te de que els seus 
productes / serveis oferts siguin percebuts com un 
valor superior als de la competència.

1.3- Com podem estar presents comercialment a Intern et?
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La penetració d’Internet a tots nivells està provocant 
importants canvis en la majoria dels sectors 
econòmics: 

• Es modifiquen les relacions amb els diferents participants
(empreses, proveïdors, clients, distribuïdors).

• Els productes i serveis es tornen més intel·ligents (amb la 
incorporació continua de més i millor informació).

1.3- Com podem estar presents comercialment a Intern et?
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La mateixa cadena de valor sectorial pot veure’s 
afectada:

• Amb la desaparició d’algun dels seus membres (per la 
desintermediació?)

• Amb la irrupció de nous membres (online brookers)

• O amb el reforçament del paper d’alguns dels membres 
actuals (empreses de logística especialitzats en transport 
urgent).

1.3- Com podem estar presents comercialment a Intern et?
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Tots aquest canvis poden afectar  les empreses des 
del punt de vista  estratègic.

Això suposarà a la vegada noves oportunitats i amenaces , de 
manera que les empreses tradicionals hauran de:

• Replantejar-se la seva estratègia tenint present l'impacta 
d’Internet en el seu sector d’activitat.

• Procurar adaptar-se als nous escenaris i a les noves regles 
del joc.

• Preparar-se pels canvis que afectin la seva competitivitat.

1.3- Com podem estar presents comercialment a Intern et?
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Un cas d’estudi:

Chicago Ice Company (C.I.C.)

La CIC era una empresa hegemònica que a principis del Segle XX 
dominava el negoci de la fabricació i venda de gel.

Però en aquesta època es va inventar el frigorífic  i els gestors de la 
CIC, tranquils per la seva immensa fortalesa financera, no es van 
posar nerviosos.

1.3- Com podem estar presents comercialment a Intern et?
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Chicago Ice Company (C.I.C.)

Van abordar la problemàtica de la manera següent:

� Van invertir en transport: van canviar els carros de cavalls per
vehicles a motor.

� Van augmentar els seus punts de venda.
� Van augmentar la publicitat.
� Van reduir les despeses de transformació.
� Van abaratir els preus del producte.
� Van organitzar grans campanyes promocionals.

1.3- Com podem estar presents comercialment a Intern et?
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Chicago Ice Company (C.I.C.)

Amb aquestes mesures estaven convençuts que
així podrien arribar abans al client i oferir-li un millor
servei. 

Les mesures semblaven més que suficients per enfrontar-se al nou 
invent, el frigorífic; que a més era car, incert i depenent d’un encara 
molt deficient i poc estès servei de subministrament elèctric.

• Però, què pensen que va passar?

1.3- Com podem estar presents comercialment a Intern et?
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Quan una empresa s’adona que s’ha de replantejar 
la seva estratègia, tenint en compte:

• L’impacte d’Internet en el seu sector.

• Tractant d’adaptar-se als nous escenaris i a les noves regles del 
joc.

• Preparant-se pels canvis que afecten a la seva competitivitat.

Ha de definir el seu Pla Estratègic de e-business

1.3- Com podem estar presents comercialment a Intern et?
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El Pla estratègic de e-business , ens permetrà 
identificar:

• Quines oportunitats de negoci són viables i 
quines no.

• Quins recursos i quin temps seran necessaris 
per la seva implementació.

1.3- Com podem estar presents comercialment a Intern et?
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El Roadmap (guia) s’ha de recolzar en l’esquema següent:

1.3- Com podem estar presents comercialment a Intern et?
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Màrqueting és aquella activitat encaminada a entendre les 
necessitats del mercat i a impulsar, a partir d’elles, les 
mesures oportunes per aconseguir comercialitzar-hi els 
productes i/o serveis d’una organització.

En el màrqueting tradicional s’utilitza de manera habitual el:

“MÀRQUETING  D’ATRACCIÓ”

I en canvi a Internet serà més important aplicar una estratègia de:
“MÀRQUETING DE RETENCIÓ”

1.4- Una pinzellada sobre el màrqueting on-line
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1.4- Una pinzellada sobre el màrqueting on-line
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Estem en l'època del “Màrqueting one-to-one ”

• Avui els clients són cada vegada més diferents uns dels 
altres i Internet ens ofereix la possibilitat de poder tractar cada 
client de forma personalitzada (cap altra mitjà ens ho permet).

• A diferencia d’altres mitjans, Internet és un mitjà molt poc 
dirigit. Són els propis clients qui s'encarreguen de cercar allò 
que els interessa.

• Per tant, la relació amb el client i la seva fidelització passen a 
tenir una gran importància.

1.4- Una pinzellada sobre el màrqueting on-line
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Internet és un nou mitjà de comunicació i de transacció amb 
característiques úniques:

• Abast global i accés universal

• Accessible 24x365

• Informació permanentment actualitzada
• Comunicació bidireccional i interacció de l’usuari

• Informació atractiva gracies al contingut multimèdia (hipertextual)

• Capacitat per realitzar transaccions comercials
• Capacitat per distribuir productes digitals

• Costos reduïts

• Control immediat sobre els resultats aconseguits

• Personalització de la comunicació

1.4- Una pinzellada sobre el màrqueting on-line
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Internet pot provocar canvis en les 4 p’s del màrqueting mix 
(product, place, price, promotion) d’una empresa:

1.4- Una pinzellada sobre el màrqueting on-line

Producte
Qualitat
Característiques i opcions
Marca i estil
Embolcall
Garanties i servei postvenda

Distribució
Canals de distribució
Origen de vendes
Punts de venda
Existències i Magatzems
Mitjans de transport

Preu
Tarifes
Descomptes
Facilitats de pagament
Crèdit

Comunicació
Publicitat
Força de vendes
Promocions
Relacions públiques
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1- Producte:

• Internet pot ajudar a personalitzar el producte per cada perfil 
de client.

• Pot donar molta informació del producte assessorant al client 
en la decisió de compra.

• Pot virtualitzar el producte amb programes d’animació, 
visualització 3D, maquetatge, texturització, etc...

• Els processos de digitalització poden alterar l’empaquetat del 
producte i, fins i tot, eliminar la necessitat d’un suport físic.

• Pot afectar al suport postvenda, ja que es pot oferir com un 
servei on-line des de la mateixa web de l’empresa.

1.4- Una pinzellada sobre el màrqueting on-line
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2- Preu:

• Internet permet la venda 24x365 amb clients de tot el món.
• Permet reduir els intermediaris i poder abaratir els costos del 

procés comercial.
• Els clients poden intervenir en la fixació de preus.
• Amb les centrals de compra de consumidors online els clients 

poden ajuntar-se per aconseguir millors preus.
• Hi ha “agents comercials online” (infobots) que ens permeten 

localitzar un producte al millor preu.
• Les empreses poden ajuntar-se en marketplaces.

1.4- Una pinzellada sobre el màrqueting on-line
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3- Distribució:

• Utilitzar Internet només per donar suport als distribuïdors 
habituals i no com a canal de venda (www.mango.es).

• Utilitzar Internet com un canal complementari, venent també 
des de la web de l’empresa (www.iberia.es).

• Optar per la via de la desintermediació, venent directament al 
consumidor final sense recórrer als canals de distribució 
tradicionals (www.dell.com).

• També hi ha els “infomediaris” que ofereixen informació i assessorament de 
productes de diferents fabricants (www.coches.net).

1.4- Una pinzellada sobre el màrqueting on-line
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4- Comunicació:

• Internet com a mitjà publicitari amb formats diferents (e-advertising).
• Ens permet conèixer el comportament de l’usuari davant de la 

nostra promoció i pagar la publicitat en funció d’aquest.
• Podem fer una segmentació del públic objectiu per ajustar la 

publicitat al perfil desitjat.
• Ens proporciona dades reals i instantànies dels resultats d’una 

campanya publicitària i ens permet aplicar mesures correctores.
• Permet crear programes de fidelització de clients i comunitats 

virtuals a l’entorn d’una marca o d’un producte (www.heineken.es).
• Internet permet la creació de catàlegs electrònics que es poden 

adaptar al perfil dels usuaris i que suposen un important estalvi de 
costos.

• Podem utilitzar les noves eines participatives de la web 2.0

1.4- Una pinzellada sobre el màrqueting on-line
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Per e-marketing haurem d’entendre moltes i diferents 
alternatives i actuacions que ens permet la xarxa:

e-marketing

e-mail
màrqueting

Butlletins 
electrònics

Webs, blogs
Publicitat a 

Internet

• 1.4- Una pinzellada sobre el màrqueting on-line
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• Conclusió: A Internet és important donar-se a conèi xer

Cal saber destacar
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Part 2
Retenir els clients:

2.1 Que és la fidelització
2.2 L’espiral de lleialtat
2.3 Tipus de retenció de clients
2.4 Les Comunitats virtuals

Contingut
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Estem en l'època del “Màrqueting one-to-one ”

• Avui els clients són cada vegada més diferents uns dels 
altres i Internet ens ofereix la possibilitat de poder tractar cada 
client de forma personalitzada (cap altra mitjà ens ho permet).

• A diferencia d’altres mitjans, Internet és un mitjà molt poc 
dirigit. Són els propis clients qui s'encarreguen de cercar allò 
que els interessa.

• Per tant, la relació amb el client i la seva fidelització passen a 
tenir una gran importància.

2.1- Què és la fidelització?
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“la fidelitat és una qüestió 
d’emocions"

anònim

2.1- Què és la fidelització?
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Destacarem tres #rees:

* Participaci( : Aconseguir que els nostres clients participin, en 
la forma que sigui, augmentar# el seu inter� s per la nostre 
marca (enquestes, fòrums, opinions, comunitat).

* Formaci( : La formaci( (+ informaci( ) refor� ar# la seva 
percepci( d'utilitat de la relaci( .

* Conviv� ncia: El contacte personalitzat reafirmar# la seva 
sensaci( de pertinen� a i estrenyer# els vincles (atenci( a 
l�usuari, mails, newsletters,...).

2.2- L’espiral de lleialtat
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Inclou aquells beneficis i recompenses addicionals al benefici 
racional que s'obtenen com a conseqüència de la relació.

• Avantatges: Són els beneficis i privilegis que s’obtenen pel 
simple fet de pertànyer a un grup determinat.

• Reconeixements: Suposa un factor de motivació important i 
una retribució emocional a un esforç determinat.

• Incentius: Són les recompenses directes per la consecució
d’uns objectius determinats.

2.2- L’espiral de lleialtat
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Algunes dades: 

• Convertir a un usuari fidel de la nostre web en client (comprador) és 8 
vegades més probable que fer-ho amb un de nou.

• El 83% dels clients canvia de proveïdor i no protesta.

• Aconseguir un nou client és 10 vegades més car que mantenir un 
client habitual. 

• Un client satisfet ho comunica un promig de 5 vegades, un d’insatisfet 
ho fa 20 vegades. 

• Un 5% d’increment en la fidelitat dels clients pot produir un augment 
dels beneficis entre un 60% i un 85%.

2.3- Tipus de retenció de clients
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Un client pot estar retingut però no satisfet:

• Per barreres de sortida reals:

Penalitzacions per deixar de pertànyer a una companyia, 
(companyies de telefonia,...).

• Por barreres de sortida psicològiques:

(deixar de pertànyer a un club de futbol pot ser difícil per algunes 
persones.

2.3- Tipus de retenció de clients
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2.4- Les Comunitats virtuals

Internet és un important canal de comunicació i 
col·laboració per comunitats de professionals

Espai virtual d’interacció en el que persones que comparteixen interessos 
acudeixen per donar i rebre informació i coneixements.

Característiques Objectius

Crear el vincle i fidelitzar un conjunt de 
individus amb interessos comuns.

Debatre temes d’actualitat, projectes,... i 
obtenir respostes en menys temps.

Reduir costos i temps en la tramitació de 
la informació.

Dinamitzar la web, incrementant el 
nombre de visites i fomentant la 
participació.

Accedir a ofertes d’institucions i 
empreses especials per la comunitat.

Comunitat a Internet, és aquell conjunt 
de individus interessats en una area de 
coneixement comú, que està, en major o 
menor grau, definida i acotada i que 
estableixen un vincle mitjançant la 
comunicació per Internet.
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Part 3

Influència de les noves tecnologies en els hàbits d e consum:

3.1 Demografia a la xarxa (estadístiques i estudis de mercat)
3.2 Ús de les TIC en la comercialització del sector moble 
3.3 Present i futur de les TIC en els hàbits de consum
3.4 Els nous consumidors i la web 2.0

Contingut
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3.1- La demografia a la Xarxa
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3.1- La demografia a la Xarxa3- La demografía en la red
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3.1- La demografia a la Xarxa
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3.2- Ús de les TIC en la comercialització del sector moble

Dades de la Comissió Europea
Direcció General de Industria i Empresa

Any 2007
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3.2- Ús de les TIC en la comercialització del sector moble

17376757156192099100Polònia

(59)(76)(41)(24)(0)(0)(49)(46)(100)(100)Suècia

677126247546339899USA

4571432412536379899Gran Bretanya

39414447171223249999Itàlia

272453682182323100100França

647129248519219899Espanya

363851561362727100100Alemanya

Sector moble per país  (EU-7+USA)

(53)*(46)*(0)*(25)*(100)*250+

425252910050-249

374616239910-49

Sector moble per tamany (EU-7)

% of 
firms

% of 
empl.

% of 
firms

% of 
empl.

% of 
firms

% of 
empl.

% of 
firms

% of 
empl.

% of 
firms

% of 
empl.

... > 2Mbit/s
... 144 kbit/s – 2 

Mbit/s
... < 144 kbit/s

Empreses amb accés a Internet que tenen un ample de  
banda màxim de ...

Mitjana 
d’empleats que 
tenen accés a 

Internet

Companyies amb 
accés a InternetSector moble

Taula 1: Accés a Internet i tipus de connexió
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3.2- Ús de les TIC en la comercialització del sector moble

577520284645918747688391USA

5281743137809245627487Gran Bretanya

(55)*(80)*(10)*(22)*(35)*(55)*(98)*(93)*(23)*(52)*(91)*(97)*Suècia

29465183451878633505377Polònia

223210173442758221347785Itàlia

264212272542668015286481França

272811152223727633367276Espanya

3454873160929540577591Alemanya

CRP –per país (EU-7+USA)

(67)*(23)*(63)*(93)*(66)*(100)*250+

56165192528950-249

2472676256710-49

Sector moble per tamany (EU-7)

% of 
firms

% of 
empl.

% of 
firms

% of 
empl.

% of 
firms

% of 
empl.

% of 
firms

% of 
empl.

% of 
firms

% of 
empl.

% of 
firms

% of 
empl.

una Extranetuna Intranetuna Web pròpia
Xarxa 

inhalàmbrica LAN
Xarxa d’àrea local 

(LAN)

Empreses que 
tenen empleats 

que poden 
connectar-se
remotament

Companyies que tenen ...

Sector del moble

Taula 2: Utilització de LAN, WLAN, website, intranet , extranet i accés remot
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3.2- Ús de les TIC en la comercialització del sector moble

92061128212527182416207085USA

00391416152112194215871Gran Bretanya

(0)*(0)*(6)*(8)*(9)*(9)*(7)*(21)*(6)*(8)*(10)*(29)*(70)*(91)*Suècia

00717232814338209324964Polònia

156916206104817293950Itàlia

1142157428629415352França

006825272426272625336877Espanya

222124432944111449767082Alemanya

Sector moble per país  (EU-7+USA)

(2)*(15)*(38)*(44)*(23)*(71)*(83)*250+

37222315417050-249

0418129165010-49

Sector moble per tamany (EU-7)

% of 
firms

% of 
empl.

% of 
firms

% of 
empl.

% of 
firms

% of 
empl.

% of 
firms

% of 
empl.

% of 
firms

% of 
empl.

% of 
firms

% of 
empl.

% of 
firms

% of 
empl.

Software de 
gestió per 

direcció (PLM)

Software de 
gestió

documental 
(DMS)

Software de 
(CRM)

Software de 
gestió de 

(SCM)

Software de 
(ERP)

Software que 
els permet  

rebre i 
processar 
comandes

Companies
using or 

piloting RFID 
technology

Companyies que tenen ...

Sector del moble

Taula 3: Ús de programes de gestió electrònica
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3.2- Ús de les TIC en la comercialització del sector moble

25306455111015USA

4122496171533Gran Bretanya

(47)*(33)*(46)*(46)*(5)*(14)*(2)*(7)*Suècia

94624919291118Polònia

32244144182497Itàlia

3642474565107França

48433537161812Espanya

324145301716613Alemanya

Sector moble per país  (EU-7+USA)

(21)*(43)*(21)*(16)*250+

244127850-249

344712710-49

Sector moble per tamany (EU-7)

% of 
firms

% of 
empl.

% of 
firms

% of 
empl.

% of 
firms

% of 
empl.

% of 
firms

% of 
empl.

Per cap procés de 
negoci

Per alguns dels 
seus processos 

de negocis

Per la major part 
dels seus 

processos de 
negocis 

Per tots els seus 
processos de 

negoci

Companyies que diuen ... Que utilitzen el e-busines s

Sector del moble

Taula 4: Processos de negoci electrònics
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3.2- Ús de les TIC en la comercialització del sector moble

3443984241222538431117USA

10152127441018223277Gran Bretanya

(11)*(16)*(0)*(0)*(55)*(48)*(10)*(22)*(28)*(40)*(3)*(1)*Suècia

2739433740202631401819Polònia

1113572633171624291420Itàlia

2115113324193245511810França

21225538451111161988Espanya

182428443315393342713Alemanya

Sector moble per país  (EU-7+USA)

(33)*(7)*(30)*(41)*(47)*(16)*250+

2044823381750-249

1633113251110-49

Sector moble per tamany (EU-7)

% of 
firms

% of 
empl.

% of 
firms

% of 
empl.

% of 
firms

% of 
empl.

% of 
firms

% of 
empl.

% of 
firms

% of 
empl.

% of 
firms

% of 
empl.

El Web 2.0 és un 
tema una 

micarellevant

El Web 2.0 és un 
tema molt 
important

Les aplicacions 
mòbils són un 
tema una mica 

rellevant

Les aplicacions 
mòbils són un 

tema molt 
important

La veu IP és un 
tema una mica 

rellevant

La veu IP és un 
tema molt 
important

Companyies que diuen que ...

Sector del moble

Taula 5: Noves Tecnologies: Veu IP, aplicacions mòb ils i Web 2.0
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3.2- Ús de les TIC en la comercialització del sector moble

Percentatge de companyies que fan 
les seves comandes de productes o 

serveis per Internet o mitjançant 
altres xarxes informàtiques (2007) 



Santi Rius

Importància de l’ús de les TIC per a la comercialització. 
Conèixer, gestionar i retenir clients amb l’ús de les TIC

3.2- Ús de les TIC en la comercialització del sector moble

Percentatge de companyies que 
permeten que els seus clients 

puguin fer comandes de productes o 
serveis per Internet o mitjançant 

altres xarxes informàtiques (2007) 
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3.2- Ús de les TIC en la comercialització del sector moble

Percentatge de companyies que 
tenen un catàleg electrònic que 

descriu els seus productes o serveis 
basats en algun estàndard de la 
industria de catàlegs electrònics 

(2007) 
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3.3- Present i futur de les TIC en els hàbits de con sum

La Globalització de l'economia:

Fins fa poc només les multinacionals podien parlar de 
globalització.

Avui qualsevol empresa pot competir en un mercat 
global, gracies a les TIC:

• Oportunitats: Accés a nous mercats i a nous 
consumidors

• Amenaces: Aparició de nous competidors
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3.3- Present i futur de les TIC en els hàbits de con sum

La Globalització de l'economia:

Avui ja no és suficient oferir un bon producte o servei.

Ara el nou consumidor espera que li oferim 
“ serveis de valor afegit ”.

• Atenció personalitzada
• Comunicació bidireccional
• Serveis postvenda
• Múltiples canals per interactuar, etc...
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3.3- Present i futur de les TIC en els hàbits de con sum

• Un dels factors clau està en aconseguir atraure l’atenció
dels consumidors:

Exemple: www.google.com

• La personalització serà l’altre factor clau: 

Si és possible, haurem d’intentar oferir només allò 
que satisfaci les necessitats de cada consumidor.
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3.3- Present i futur de les TIC en els hàbits de con sum

Les TIC estan només en una fase inicial i encara s’han de 
consolidar molts dels seus usos i potencialitats:

• Aquesta evolució, cada cop més accelerada, afectarà els hàbits de 
consum de les noves generacions i cal estar preparats.

• Avui Internet ja és mòbil i això fa només dos o tres anys no era així, 
els canvis són molt ràpids.

• Les xarxes socials són un fenomen recent que afectaran de nou els 
hàbits de molts nous consumidors.

• Qui no estableixi sistemes que li permetin estar al dia i conèixer les 
necessitats dels nous consumidors no podrà competir.
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3.4- Els nous consumidors i la web 2.0

WEB 2.0 = “compartir”

“En la Web 2.0 el més important són les dades que els usuaris aporten 
als serveis web i que són compartides amb tothom i fan que 
aquests serveis siguin molt més valuosos”.

“La informació canvia contínuament, ja que s’adapta a les noves 
dades que aporten els mateixos usuaris”.

Tim O'Reilly
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3.4- Els nous consumidors i la web 2.0

Els nous consumidors de la web 2.0 ja estan utilitzant 
aquestes noves eines:

• Blocs (wordpress)
• RSS
• Mash-ups (agregadors) (netvibes)
• Xarxes P2P (ares)
• Podcasts (comunicando)
• Wikis (wikipedia)
• Xarxes socials (facebook, xing)
• Intel·ligència col·lectiva
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3.4- Els nous consumidors i la web 2.0

Unes dades del 2007:

• 70 milions de blogs al món (2,1 milions en castellà) 

• 120.000 nous blogs cada dia o 1,4 blogs cada segon

• 1,5 milions de posts cada dia, o 17 posts per segon
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3.4- Els nous consumidors i la web 2.0

Una aplicació concreta per vosaltres: El bloc d’emp resa com a 
nova eina de màrqueting i comunicació

• Millora el posicionament en cercadors

• Permet la comunicació directa (feedback)
• Afavoreix la creació de marca i millora la imatge

• Permet la diferenciació competitiva

• Afavoreix el màrqueting relacional i la viralitat
• Ajuda a explotar nínxols del mercat

• Millora les relacions públiques i amb els mitjans

• Pot posicionar-nos com a experts
• Ajuda a la gestió de la reputació

• Suposa un cost molt baix

• Pots crear una comunitat entorn al teu producte/servei

• Afavoreix la comunicació interna de l’empresa
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3.4- Els nous consumidors i la web 2.0

Tipus de Blocs d’empresa:

Blocs de canal B2B: bons per enfortir els lligams entre empreses i 
proveïdor, descobrir nous proveïdors, ...

Blocs de marca: bons per projectar la identitat d’una marca 
corporativa, incrementar la notorietat de la marca, introduir 
una nova marca en el mercat, donar visibilitat a la marca en 
els cercadors, millorar la nostra reputació,...

Blocs de producte o servei: interessants per fer proves de 
producte abans de llançar-los al mercat, obtenir feedback 
dels clients actuals i potencials,...
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3.4- Els nous consumidors i la web 2.0

Tipus de Blocs d’empresa:

Blocs d’esdeveniments: poden servir pel llançament i per 
acompanyar el desenvolupament d’un esdeveniment 
concret, presentació i llançament d’un producte, fires, ...

Bloc sectorial: interessant quan l’empresa vol promoure o 
patrocinar un bloc de nínxol de mercat orientat al seu sector.

Bloc corporatiu distribuït i camuflat en la xarxa: manté l’anonimat, 
sembla independent, però ha estat creat por una empresa 
per raons tàctiques o estratègiques.
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3.4- Els nous consumidors i la web 2.0

Exemples de blocs en el sector del moble o relacionats:
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Una fórmula d’èxit:

Blocs + creativitat = màrqueting viral

• 3.4- Els nous consumidors i la web 2.0
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Conclusió

Feu-vos unes quantes preguntes:

• Sabeu quants blocs parlen de la vostre companyia o de la 
vostra marca o de vosaltres?

• Sabeu si en parlen bé o malament?
• Sabeu que volen els vostres clientes potencials?
• Sabeu si els vostres competidors ho estan fent millor?
• Funcionen bé les vostres campanyes de màrqueting on-line?

Si la vostra resposta és majoritàriament, ....  No ho se! 

Esteu perdent oportunitats i heu de saber que potser hi han competidors 
vostres que ja estan preparats i tenen respostes per aquestes 
preguntes.
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El verdader risc en la implementació de les TIC en una empresa és:

“no prendre cap decisió”

Conclussió
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Santi Rius i Casas

santirius@terrassa.net

Moltes gràcies per la seva atenció


