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SOCIAL SELLING: ESTRATÈGIES DE VENDA A 

TRAVÉS DE XARXES SOCIALS

1 de juliol de 2021 Poseu el vostre 

LOGO (si s’escau)

David Galve. Director General Optimum Ventas
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Optimum ventas

¿Què fem? 

2

Transformac

ió digital dels 

equips de 

vendes

Formació Estudis de 

mercat i 

satisfacció 

de client 

Auditoria Implantació 

d'estratègies 

Desenvolup

ament de 

canals de 

distribució. 

 Sales 

Enablement

 Corporate

Social 

Selling

 Digital 

Selling
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Americans need the 

phone. 

We do not. 

We have plenty of 

messengers

William Preece, director at British 

Postal Service (1878)
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I ara... 

què fem? 
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Situació 1: 

No faig res 

Situació 2: 

Els canals socials 

només son un 

aparador 

Situació 3: 

Els canals socials 

son una avantatge 

competitiva 
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El Social Selling es la utilització dels 

diferents canals socials per 

desenvolupar de forma proactiva 

negoci   
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El 

desenvolupament 

del canal de 

Social Selling es 

un decisió de la 

direcció de la 

companyia donat 

que implica:

1. Estratègia

2. Tàctica 

3. Articulació de 

recursos 
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Si decidim 

desenvolupar el 

canal  

necessitarem 

realitzar  

prèviament el 

roadmap de 

desenvolupame

nt del canal 
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1er analitzem el comportament del nostre client 
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2º analitzem el comportament dels competidors.  
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2º analitzem el comportament dels competidors.  
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3º  Definim la estratègia y planifiquem  tàctica 
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En funció del client decidim el millor/s canal/s  
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Totes es basen en 3 pilars   

Presencia   Seguidors    Continguts     
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Acceleradors
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Activitat 
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1. Proba

2. Mesura

3. Ajusta 

4. Incrementa la 

inversió

5. Revisa

6. Ajusta 

7. ....
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La mètrica et 

portarà al TEU 

model d'èxit
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Acceleradors
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Hi ha tants 

community

managers com 

empleats

La pèrdua del 

control del 

contingut dona 

vertigen a la 

direcció.
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Planificació 
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Mètode 
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www.linkedin.com/sales/s

si
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¿Quina es la pitjor acció de 

Social Selling?

La que NO es fa



44www.prodeca.cat

Poseu el vostre 

LOGO (si s’escau)

www.optimumventas.com

Gracies 
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SOCIAL SELLING: ESTRATÈGIES DE VENDA A 

TRAVÉS DE XARXES SOCIALS

1 de juliol de 2021

Sílvia Soler - Content Manager a El Bandarra
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• QUÈ ÉS EL BANDARRA?

• NAIXEMENT DE LES XXSS D’EL BANDARRA

• EL GRAN CANVI: L’ARRIBADA DE L’ECOMMERCE

• ESTRATÈGIA ACTUAL: ELS TRES PILARS

SOCIAL SELLING - ESTRATÈGIES DE VENDA A TRAVÉS DE XXSS

El Bandarra

ÍNDEX
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QUÈ ÉS

EL BANDARRA?
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• UN HOMENATGE A L’ÈPOCA DAURADA DEL VERMUT

• TERRASSETA, REBOMBORI I BON ROTLLO

• “EL VERMUT ÉS UNA ACTITUD” 

QUÈ ÉS EL BANDARRA?

El Bandarra
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NAIXEMENT 

DE LES XXSS

D’EL BANDARRA
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• 18 DE MAIG DE 2016

NAIXEMENT DE LES XXSS D’EL BANDARRA

El Bandarra
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• CONSTRUCCIÓ DE MARCA: PRODUCTE 

NAIXEMENT DE LES XXSS D’EL BANDARRA

El Bandarra
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• CONSTRUCCIÓ DE MARCA: GASTRONOMIA

NAIXEMENT DE LES XXSS D’EL BANDARRA

El Bandarra



54

5

4

SOCIAL SELLING - ESTRATÈGIES DE VENDA A TRAVÉS DE XXSS

El Bandarra

NAIXEMENT DE LES XXSS D’EL BANDARRA

El Bandarra

• CONSTRUCCIÓ DE MARCA: ESDEVENIMENTS
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SOCIAL SELLING - ESTRATÈGIES DE VENDA A TRAVÉS DE XXSS

El Bandarra

NAIXEMENT DE LES XXSS D’EL BANDARRA

El Bandarra

• CONSTRUCCIÓ DE MARCA: LLENÇAMENTS
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SOCIAL SELLING - ESTRATÈGIES DE VENDA A TRAVÉS DE XXSS

El Bandarra

NAIXEMENT DE LES XXSS D’EL BANDARRA

El Bandarra

• CONSTRUCCIÓ DE MARCA: RELACIÓ AMB CLIENTS
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EL GRAN CANVI:

L’ARRIBADA DE L’ECOMMERCE
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L’ARRIBADA DE L’ECOMMERCE

El Bandarra
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• 09 DE GENER DE 2020

L’ARRIBADA DE L’ECOMMERCE

El Bandarra
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• RESULTATS DEL PRIMER MES:

L’ARRIBADA DE L’ECOMMERCE

El Bandarra



61

6

1

CALIA UN CANVI D’ESTRATÈGIA 

(I UNA PANDÈMIA MUNDIAL)

L’ARRIBADA DE L’ECOMMERCE

El Bandarra
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ESTRATÈGIA ACTUAL

ELS TRES PILARS
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ESTRATÈGIA DE CONTINGUTS

MARCA VENDES COMUNITAT

ESTRATÈGIA ACTUAL A 3 PILARS

El Bandarra
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To de marca

Aparador

Campanyes

Nous formats

ESTRATÈGIA DE CONTINGUTS

MARCA VENDES COMUNITAT

ESTRATÈGIA ACTUAL A 3 PILARS

El Bandarra
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• CONSTRUCCIÓ DE MARCA: CAMPANYES

ESTRATÈGIA ACTUAL A 3 PILARS

El Bandarra
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• CONSTRUCCIÓ DE MARCA: CAMPANYES

ESTRATÈGIA ACTUAL A 3 PILARS

El Bandarra
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• CONSTRUCCIÓ DE MARCA: NOUS FORMATS

ESTRATÈGIA ACTUAL A 3 PILARS

El Bandarra



68

6

8

• CONSTRUCCIÓ DE MARCA: TO DE MARCA

ESTRATÈGIA ACTUAL A 3 PILARS

El Bandarra
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• CONSTRUCCIÓ DE MARCA: PRODUCTE

- Vinculació amb enllaç a la bio

- Patrocini de la publicació

- Productes d’edició limitada

- “El triplet”

ESTRATÈGIA ACTUAL A 3 PILARS

El Bandarra
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SOCIAL SELLING - ESTRATÈGIES DE VENDA A TRAVÉS DE XXSS

El Bandarra

Però…

com enfrontar-se 

al temut algoritme?

ESTRATÈGIA ACTUAL A 3 PILARS

El Bandarra
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ESTRATÈGIA DE CONTINGUTS

MARCA VENDES COMUNITAT

ESTRATÈGIA ACTUAL A 3 PILARS

El Bandarra

Campanyes

Nous formats

To de marca

Aparador

“On going” - social ads

Campanyes - social ads 
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ON GOING

PROVA - ERROR / ENCERT - APRENENTATGE

ESTRATÈGIA ACTUAL A 3 PILARS

El Bandarra
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• ON GOING: DIFERENTS COMUNITATS

INTERESSOS  

Públic amb interessos marcats en diferents àmbits: oci diurn, begudes

alcohòliques, festivals… 
AFINITAT

Públic de les mateixes característiques que el nostre public actual en les 

diferents xarxes.PER SEGUIMENT 

Públic que hagi visitat prèviament la nostra botiga.

ESTRATÈGIA ACTUAL A 3 PILARS

El Bandarra
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• ON GOING: DIFERENTS IMATGES 

ESTRATÈGIA ACTUAL A 3 PILARS

El Bandarra
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• ON GOING: DIFERENTS OBJECTIUS

REACH 

Que el missatge arribi a quanta més gent millor.

INTERACCIÓ 

Que els usuaris reaccionin a la publicació.

REPRODUCCIONS 

Que els usuaris vegin un vídeo complet.

CONVERSIÓ 

Que els usuaris comprin, se subscriguin…

ESTRATÈGIA ACTUAL A 3 PILARS

El Bandarra
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SUSCRIPCIÓ:

El último en llegar a la barra, ¡se queda sin 

Bandarra! Suscríbete a la actualidad vermutera y no 

te pierdas nuestras ofertas y novedades.

SEGUIMENT:

Si este vermut se te ha hecho corto, tenemos 

mucho más en nuestras redes. ¡Únete al lado 

bandarrismo 2.0!

COMPRA:

¿El vermut más exquisito? ¡El Bandarra en vaso 

marianito! Consigue el tuyo en el Colmado 

Bandarra.

• ON GOING: DIFERENTS MISSATGES 

ESTRATÈGIA ACTUAL A 3 PILARS

El Bandarra
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ESTRATÈGIA ACTUAL A 3 PILARS

El Bandarra
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• CAMPANYES PUNTUALS

ESTRATÈGIA ACTUAL A 3 PILARS

El Bandarra
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• CAMPANYES PUNTUALS: EL TRIPLET

ORGÀNIC SOCIAL ADS NEWSLETTER+ +

ESTRATÈGIA ACTUAL A 3 PILARS

El Bandarra



80

8

0

Sorteigs

Formats d’engagement

ESTRATÈGIA DE CONTINGUTS

MARCA VENDES COMUNITAT

ESTRATÈGIA ACTUAL A 3 PILARS

El Bandarra

Campanyes

Nous formats

To de marca

Aparador

“On going” - social ads

Campanyes - social ads 
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ESTRATÈGIA ACTUAL A 3 PILARS

El Bandarra
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Sorteigs

Formats d’engagement

“On going” - social ads

Campanyes - social ads 

ESTRATÈGIA DE CONTINGUTS

MARCA VENDES COMUNITAT

ESTRATÈGIA ACTUAL A 3 PILARS

El Bandarra

Campanyes

Nous formats

To de marca

Aparador
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www.prodeca.cat @elbandarravermut


