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| Missatge de presentacié

De ben segur que estem d’acord que la qualitat de I'oferta comercial d’'una
ciutat aporta benestar i qualitat de vida a la ciutadania: el comerg és un
sector fonamental per cobrir les necessitats de consum; ajuda, aixi mateix,
a configurar 'espai urba dels nostres carrers, integra socialment els barris
de la ciutat i, molt especialment, determina la vitalitat economica de les
zones urbanes com a generadores de riquesa i ocupacio.

Si entenem, doncs, que el comerg i la restauracié son sectors cabdals dins
la nostra ciutat, la seva aposta passa forcosament pel Pla Estratégic del
Comerc del Prat de Llobregat 2019-2025 que defineix un model de comerg
urba fort. Aquest pla estrategic recull els aspectes definidors de la politica
d’'impuls i suport al teixit comercial del municipi en els propers anys,
fomentant les dinamiques de concertacié entre 'administracio i el sector
comercial i establint les linies estrategiques per assolir-lo. Un d’aquests
objectius és incrementar la solidesa dels negocis promovent una major
professionalitzacié dels comerciants per millorar la seva competitivitat.

Agquesta guia respon a les necessitats actuals dels comercos,
fonamentalment amb la ldgica d’augmentar la seva competitivitat,
incorporar la innovacié en la seva gestio diaria i potenciar I'Us de les
tecnologies de la informacio i la comunicacioé (TIC).

Esperem que el contingut que et presentem sigui del teu interés i t'animem
a participar-hi activament.

Al Prat, estem convencuts que el comerg fa ciutat. Aixi doncs, t'animo:
Fem Comerg, Fem Ciutat
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| El comerg del Prat de Llobregat
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Fes clic al "PLAY" per a reproduir en video (s'obrira en
el navegador d'Internet). Enel cas que els
mecanismes de seguretat del teu programa no ho
permetin, copia aquest enllag

(https://bit.ly/3eVJIYTq) iinsereix-lo al navegador.
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PRESENTACIO DE LA GUIA

| Sobre aquesta guia

Et presentem la
La “Guia de suport per a I'aprenentatge digital del comerg “Guia de suport
de proximitat” constitueix una eina de formacio dirigida pera
als comercos locals del Prat de Llobregat. Ll‘f'p.re"e"mge
igital del
. o . comerg de
| Estracta d'una guia amena, agil i de facil lectura, proximitat”. Una
introductoria a tot un seguit d'eines digitals basiques que eina formativa,
us ajudin a enfortir el model de proximitat comercial tan practica i
caracteristic al Prat de Llobregat. dinamica que vol
ajudar-te a
| Una guia on les eines s’expliquen de manera senzilla i, visualitzar com
en bona part dels casos, acompanyades d'elements visuals i I'entorn
de recomanacions que t'ajudin a entendre el mon tecnologic. digital pot
ajudar a millorar
| La guia també proposa petits exemples practics que hem les vendes del
anomenat "ldees comercials". Es tracta d'exemples que teu comerg
pretenen que visualitzis de manera molt clara com pots
aplicar aquestes eines en el teu dia a dia i des d'avui mateix.
| Aixi mateix, la guia també incorpora uns espais que hem
anomenat "Sabies que,..." i "Pren nota de..." que sén
petits espais als quals et demanem que prestis molta
atencié. No només t'ajudaran siné que et facilitaran la

immersié en I'ambit digital.

Per dltim, només ens queda animar-te a fer d'aquesta guia un
punt de suport a la digitalitzacié del teu comerc.

Bona lectura!!







COMERC DEL PRAT: PROXIMITAT I DIGITALITZACIO

| El valor del comerg | Quins seran els reptes de futur del
° ° . . 2

de proximitat comerg de proximitate
El comerg ha estat i sera, sempre, un | Personalitzacid. La personalitzacié en la comunicaci6 de
referent de la vida social dels municipis. I'oferta comercial de productes i serveis sera un dels pilars
La proximitat del sector envers la essencials en el futur comercial de molts comergos.
ciutadania ha estat un dels pilars
fonamentals del comer¢ que han | Nous serveis. Les persones tenen tendéncia a cercar serveis
contribuit a vertebrar ciutats, crear que els generin un major valor en la seva comprai que
ocupacio | generar riquesa. suposin un clar valor afegit per a la seva clientela.
Amb tot, I'estat actual de confinamenti la | Confianga. La cerca de mecanismes que facilitin I'atribucio en
conseguent crisi sanitaria, social i gualsevol compra resultaran elements essencials per millorar
economicarequeriran nous la confianca i la fidelitzaci6 de la clientela.

plantejaments i noves maneres de
construir una xarxa de comergos solida i
estable.

| Adaptabilitat. Els comer¢os hauran de fer front a noves
maneres de convivéncia i de compra. Aquest fet requerira,
necessariament, I's de les eines digitals que la tecnologia
posa al nostre abast.




COMERC DEL PRAT: PROXIMITAT | DIGITALITZACIO

| Per qué és important la digitalitzacié del comerg?

Les noves tecnologies i la transformacio digital Les noves tecnologies i la transformacio digital de la

de la societat han contribuit a generar molts societat han contribuit a generar molts canvis en la
canvis en la conducta de la ciutadania. El conducta de la ciutadania. El comerg ha vist com els
comerg, que no n’és una excepciod, ha vist com habits de compra de les persones, la forma de

els habits de comprade les persones, la forma decidir qué i de quina manera compren, han modificat
de decidir el que compren, quan i de quina les pautes de consum de les persones consumidores.
manera ho compren, han modificat les pautes de

consum de les persones consumidores. Les Les noves tecnologies han contribuit a la creacié d’eines

noves tecnologies han contribuit a la creacio
d’eines digitals que comporten tot un seguit
d’aspectes que un punt de venda ha de tenir en
consideracio.

digitals que comporten tot un seguit d’aspectes que un
comerc ha de tenir en consideracio:

| Unarelaciéo molt més estretaidirecta.
] I VY ; ' La comunicacid digital implica una nova forma
' de relacio de les persones amb els comercos.

| Compraatemps real en qualsevol moment del
dia. La persona consumidora pot comprar qualsevol
producte i en qualsevol moment del dia.

| Relacions bidireccionals. Les persones interactuen
cada vegada més en el procés de compra.

| Omnicanalitat. La persona consumidora cada
vegada voldra poder comprar més en diferents
canals.

| L'Gs dels dispositius mobils. L'Us de la tecnologia
mobil fard que la persona consumidora millori la seva
experiéncia de compraenvers el comerg.
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| De la proximitat del
comerg¢ a la tecnologia

El comer¢ de proximitat mai sera digital. El
nostre comer¢ haura de seguir apostant pels
valors que sempre li han estat propis:
personalitzacid, confianga, servei,...

També és cert que, tot i que no

esdevindra digital, si que és notori que haura
d'incorporar latecnologiaen el seurelati el
seu missatge comercial.

No obstant aix0, d'eines tecnologiques n'hi ha
moltes i en sorgiran moltes més. Tot seguit et
proposem aquelles eines digitals que, de ben
segur, ajudaran a fer que el teu negoci guanyi
visibilitat i vendes.

EINES PER A LA DIGITALITZACIO DEL COMERC

| Quines eines digitals pots utilitzar

per vendre més?

La missatgeria instantdania

La venda telefonica

Les xarxes socials

Les videoconferéncies

Les webs

Les botigues online

Aplicacions mobils per al comerg




EINES DIGITALS PER AL COMERC. LA MISSATGERIA INSTANTANIA

| La missatgeria instantania T Gutln e

La missatgeria instantania és un sistema digital

que permetintercanviar informacié a temps x O -
real de diferents tipus d'arxius, ja siguin = v 2 <
textos, imatges, videos o missatges de veu, i A
fins i tot fer videoconferéncies. Entre les
aplicacions més conegudes de missatgeria Inversié (€)
instantania online destaquen WhatsApp i Temps
Telegram.
Dificultat técnica

ALT

MIG

Principals caracteristiques

| Lainversi6 és baixa. Molt baixa. Les aplicacions de
missatgeria instantania tenen un cost economic molt
baix; WhatsApp i Telegram son gratuites.

| El temps de dedicaci6 és mitja-baix. La
missatgeria instantania no presenta massa dificultats
tecniques, la qual cosa facilita molt el seu Us entre
comergos.

| La dificultat tecnica és baixa. La major part
d'opcions que ofereix no presenten massa dificultat.
Es, per tant, un instrument de minima dificultat
tecnica.




| Com et pot ajudar a vendre la missatgeria instantania?

La missatgeria instantania ens pot ajudar a mantenir una relaciéo més
estreta i constant amb la nostra clientela:

especifiquesidifonent ofertes.

Bacallaneria: un establimentpotfer un llistatde

Ens ofereix la possibilitat d’enviar contactes de la seva clientelai oferir-li, siaixi ho
comunicacions i fer accions desitja, la possibilitatde ferla comanda a través de
comercials molt directes. Whats App. Molts ho agrairan.

| Participant enlaresolucio de . .
dubtes: donant suport a I’accié » » Una idea... :
=

comercial. Sabateria: imagina que un diade plujareps
missatges persabersidisposes de botes d’aigua

La facmtatl d'isd aqueslta enaen infantils. El Whats App Business és una ampliacié
tel_mps Irez' perm%t, que la nIOStra per a negocis que t'ofereixla possibilitatde tenir
clientefa disposi d'un canal respostes automatiques.

d'atencié molt personalitzat. J ,
>> Per saber-ne més, tens un tutorial sobre WhatsApp

Business ala pagina seguent.

| Promovent la confianca amb la » Una id
clientela: reforcant I'accié de » ha idea...

fidelitzacio. Fruiteria: imagina que fas repartimenta domicili
només dos dies ala setmana. Enviarecordatoris de
la fruita de temporadaid’aquells productes dels
quals tens molta oferta teninten compte el dia de la
setmana que cada personasol ferlacomanda.

El fet que es tracti d'una eina utilitzada
per les persones ens permet promoure
una major confianga i un tancament de
comandes més eficient.




| De WhatsApp a WhatsApp professional. El que t'interessa saber...

4 Sabies que...

| Es possible vincular el teu teléfon fixe al
WhatsApp Business i mantenir el teu nUmero
de telefon mobil per al WhatsApp normal.

| Sivols convertir el teu WhatsApp normal en
un WhatsApp Business, si després
vols tornar enrere perdras tots els
missatges iles configuracions.

| Sietvols comunicar amb la clientela a traves

EINES DIGITALS PER A LA VENDA ONLINE
EN EL COMERG DE PROXIMITAT

GUIA DE SUPORT A
L'APRENENTATGE DIGITAL

En aquest tutorial t'expliguem com treure millor rendiment
de la missatgeria online en el teu negoci. Ho fem
mitjangant I'explicacié d’una eina de missatgeria, en
concret: el WhatsApp Business.

Els items que abordem sén:

| Queé és WhatsApp Business?

| Peraqueé serveix?

| Quines millores et pot generar?

Fes clic sobre laimatge per visualitzar el video tutorial i recorda que s’obrira al
navegador. També pots copiar aquest enllag https://bit.ly/2YrCIP5 i inserir-lo al
navegador.

de WhatsApp és recomanable que, per
privacitat, sigui primer la persona
interessadael que et contacti.

L'Us de la missatgeria instantania no significa
enviar missatges comercials a tots els
contactes. Es una practica que pot generar
rebuig per part de la clientela.

Per ordenar la teva agenda professional pots
utilitzar paraules clau quan desis els
contactes. T’ajudara a

personalitzar més i millor.


https://bit.ly/2YrClP5

| Exemple practic: Com portar a terme una campanya de
WhatsApp Business?

| Et proposem aquest exemple...

Y Una farmacia vol ampliar els seus serveis comercials per tal
ETTTTIN AN d'oferir un servei molt més personalitzat a la seva clientela que
JLLLLL |! permeti resoldre dubtes, facilitar la compra, generar noves > | si ho fa creant un
LLLLLL idees de compra i mantenir la clientela continuament canal de WhatsApp
informada de qualsevol aspecte important. Business?
| Quins elements cal preparar? | Quins beneficis li pot aportar?
> -I Creaci6 de perfil empresarial: inclou Personalitza el servei: amb aquesta
informacié important per a la clientela nova iniciativa, la farmacia millorara el
(adreca, horari d'atencié, llocs web, xarxes éz serveiala seva clientela.
socials).
Organitzacié de I'agenda: implica etiquetar Incrementa la confianga: el WhatsApp
> 2 els contactes amb paraules clau descriptores permetrd una major confianca de la
per enviar missatges més personalitzats. clientela envers el comerg ja que esta
orientat a sostenir el servei en el temps.
Automatitzacié de missatges: ens permetra Fidelitza la clientela: amb la
> 3 generar informacié important com donar la " introduccié d'aquest servei, la farmacia
benvinguda, informar d'horaris i canvis. Amb " podra mantenir el contacte amb la
aquest sistema la clientela estard molt més ben : clientela sense que hagi de desplagar-

informada del nostre punt de venda. se a la botiga.




EINES DIGITALS PER AL COMERC. LA VENDA TELEFONICA

| La venda telefonica | Quin esfor¢t'implica?

La venda telefonica és I'eina per mitja de la
qual utilitzem el teléfon fix o dispositiu mobil, ja

x —
sigui per vendre o per mantenir unarelacié S % <
més directa amb cada persona consumidora. v

|
Quan vulguem fer Us del telefon per a la venda, Inversié (€)
un bon guid i un to amable seran elements
indispensables per poder vendre més i millor. Temps
Dificultat técnica

ALT

MIG

Principals caracteristiques

| Lainversio és baixa. La venda telefonica en un
comerc és una de les eines de venda amb una
inversié més baixa. Els costos economics soén els
derivats del consum telefonic mensual.

| El temps de dedicacié és mitja-baix. Toti no
requerir, aparentment, massa temps, una trucada
telefonica requereix un guié de venda que ens
permeti portar a bon port el nostre objectiu.

| La dificultat tecnica és baixa. Practicament tothom
disposa d’un teléfon fix o dispositiu mobil, de manera
que el seu Us és molt agil.




| Com es pot fomentar la venda telefénica?

La venda telefonica et permetra facilitar el contacte més directe amb la teva
clientela, ja sigui:

| Rebentcomandes|

impulsant la venda. L .

Horisteria: qualsevol establimentpotpromoure la
venda a través deltelefon. Simplement, ens calun
llistattelefonic de la clientelaiun llistatamb els
productes que els podem oferir.

Ens ofereix la possibilitat
d'incentivar, tramitar i rebre les

comandes que fa la nostra
clientela. >> Si disposes de I'aplicacio Bizum, podras promoure que
paguin al moment i instantaniament amb el telefon.

valor alaclientela. 5

Xarcuteria: en moments de confinamentcom

Ens permet donar a coneixer nous I'actual, et pots posar en contacte amb lateva
serveis que podem oferir a la clientela perinformar-la que disposes de servei a
nostra botiga, com és el cas de la domicili (o qualsevol altre servei).

venda a domicili, 'existencia de >> Pots posar un cartelleta 'aparador de la botiga tot
nous productes... indicant que ofereixes el serveia domicili. Et sorprendra!

I’accio de fidelitzacio. » Unaidea...

Serveis informatics: a l'entrada del teu establiment
pots posar un cartellamb el nimero de contacte de
I'establiment,ila possibilitatde fer-ho a través de
Whats App, aixi com d'e-mail.

>> De ben segur que aquesta persona ho agraira.

El fet que es tracti d'una

eina utilitzada per la persona
consumidora ens permet promoure
una major confianga i un tancament
de comandes més eficient.




| De la venda telefdnica, t'interessa saber...

| Lavenda telefonica ens permetmillorar la relacio | Hem de saber a qui truquemi qui ésla
amb la nostraclientela. personaamb qui volem parlar. En el
| A meés, és un fantastic canal de suport ala compra cas d'un comerg, és important que puguem
habitual i un mecanisme per facilitar la compra a la parlar amb la persona interessada.
nostra clientela. | Esimportant que complim la legislacio
| Hi ha moltes persones que quan no poden anar al vigent ique tinguem el permis de la
punt de vendaprioritzen el canal telefonic. En clientela.
alguns casos i segons els seus habits, aquest canal | Esrecomanable no fer vendafredaamb la
encara és dels més utilitzats. clientelaque no coneixem. No sol funcionar.
| Lavenda telefonica pot ser molt efectiva si utilitzem | Elteléfon des del qual truques ha de ser
un to amable al llarg de tota la trucada. identificable ja que, en cas contrari,

genera dubtes entre
les persones receptores.

® Tingues present que...

Hi ha persones que sén reticents a fer servir
eines digitals: prefereixen utilitzar el teléfon
quan, per les circumstancies que siguin, no es
poden desplacar al punt de venda.




| Exemple practic: Com incentivar les vendes amb
una trucada telefonica?

FL& =| | Et proposem aquest exemple...

S Una xarcuteria ubicada en un barri del Prat de Llobregat vol
LLLLLL \ impulsar un sistema de venda telefonica per tal que la seva
LLLLLL I clientela pugui fer les comandes a través del teléfoni/o de . ™
ALLLLL qualsevol altre sistema de missatgeria instantania. Al mateix > | si ho fa utilitzant la
temps, vol aprofitar aquesta situacié per fer una promocié. venda telefonica?
| Qué haura de tenir en compte? | Quins beneficis li pot aportar?
> -I Contactar amb la clientela a través de: .:.-a- g Facilita la compra de la seva
| Canals de missatgeria instantania. * clientela: amb la introduccié d'aquest

o
| Xarxes socials. Q/Z\Q servei, les persones veuen com els és
| Trucades telefoniques. molt més facil comprar a la xarcuteria.

> 2 Preparar el discurs de la trucada: Incrementa el tiquet mitja de compra:
| Fixar els objectius de la trucada. amb aquesta actuacié, I'establiment
| Tenir el guié amb qué es vol exposar. podra veure incrementat la venda de

| Tenir el full de comanda, per si es vol determinats productes que es trobin en

fer aquesta en el mateix moment. promocid.
> 3 Realitzacié de la trucada: Genera confianga: un bon us de la
| Missatge de presentacié. - venda telefonica facilitara la relacié
| Exposar els objectius i el contingut. - *  amb la clientela aixi com una millora

| Agrdiment i tancament de la trucada. - en les vendes.




EINES DIGITALS PER AL COMERC. LES XARXES SOCIALS

| Les xarxes socials | Quin esfor¢t'implica?

En I'ambit del comerc de proximitat, les xarxes
socials son un immillorable espai digital per
promoure la relacié amb les persones
consumidores.

BAIX
MIG
ALT

Tot i que les xarxes socials ens poden ajudar a Inversié (€)
vendre, per sobre de tot sén espais de relacio, Temps

suport i creacio de vincles amb les persones

consumidores i la comunitat. Dificultat técnica

(V]

=

ALT

Principals caracteristiques

| Lainversié és molt baixa. Ser present a les xarxes
socials no té cap cost economic directe, sempre que
no es contracti publicitat (la qual depén del
pressupost que estipuli el propi comercg).

| El temps de dedicacié és mitja. La gran quantitat
d’hores que les persones passem avui en dia a les
xarxes socials fa que, quan un comerg decideix ser
present a una xarxa social, hagi de mantenir la
presencia amb una certa constancia.

| La dificultat técnica és baixa. El disseny intuitiu de
les xarxes socials fa que siguin plataformes de facil
Us, tot i que cal certa practica per familiaritzar-s'hi.




| Com et poden ajudar a vendre les xarxes socials?

Les xarxes socials son I'espai en que les persones consumidores parlen i es relacionen
entre si. Un bon Us de les xarxes socials ens ajudara:

Reforcantel

missatge comercial. . , _ B
Artesa: la teva xarxa social potserl’espaide relacio
naturalamb lateva clientelai amics, que es
converteixen en les persones que etrecomaneni
aporten valor complementari als teus productes.

Les xarxes socials sén un espai
ideal a través del qual podem
reforcar el missatge comercial de
la nostra botiga i sostenir-lo en >> Demanar a les persones que comparteixin el moment o el
base a la relacié entre persones lloc en el qual estan fentUs del producte adquirit.

negociila sevanotorietat.

Menjars preparats: les xarxes socials s’han convertit

La informacio que publiguem a en unboca-orella extraordinari. Interactuaramb la
les xarxes ens pot ajudar a teva comunitatparlantsobre maridatges taportara
guanyar credibilitat, de manera visibilitati vendes.

que el n_OStre comerg tingui més >> Recorda que les xarxes ens ajuden a guanyar reputacio
reputacio envers la comunitat. capala comunitat.

| Promovent la comunicacié » » Una idea...

atemps real.

Papereria: ha arribata les escoles una nova moda
El fet que es tracti d'una d’il-lustracions? Les xarxes socials,com la missatgeria
eina utilitzada les persones ens instantania, aportenrespostaagil i rapida davant
perm et promoure una major de canvis réplds i sobtats en el mercat.
confianga i un tancament de >> Les xarxes son espais de persones: comparteix el producte

comandes més eficient. i la teva experiéncia com a venedor/a.




| De les xarxes socials, t'interessa saber...

EINES DIGITALS PER A LA VENDA ONLINE
EN EL COMERC DE PROXIMITAT

GUIA DE SUPORT A
L'APRENENTATGE DIGITAL

En aquest tutorial, en format video, t'expliquem com
aprofitar algunes de les xarxes socials per promoure les
vendes en un punt de venda.

Els items que abordem sén:

| El valor de ser presents ales xarxes socials

| Com transmetre el valor d'un comerg a les xarxes
| Mecanismes per vendre ales xarxes socials

Fes clic sobre laimatge per visualitzar el video tutorial i recorda que s’obrira
al navegador. També pots copiar aquest enllag https:/bit.ly/35cAV Jxi inserir-
lo al navegador.

4 Sabies que...

|  Awi ja sabem que un petit percentatge de les
vendes al comerg neixen de fotos i videos de
productes que es veuen per primera vegada a
les xarxes socials. Per aixo, son una bona eina
per arribar a més persones i vendre meés.

| Les xarxes socials es construeixen a partir de les
persones i a la clientela li agrada coincidir amb
la persona real que hi ha al darrere de cada
comerg: son xarxes de proximitat i autenticitat.

El comerc de proximitat, a diferéncia de les grans
empreses, té la capacitat per mantenir
converses reals amb la seva clientela.

Instagram, com a xarxa social en clara expansio,
no pot contenir enllacos de venda

directa, llevat que es faci una inversio
publicitaria.

® Tingues present que...

Facebook i Instagram sén dues xarxes
que disposen de mecanismes de venda
a través de les seves plataformes. Els
vols conéixer?


https://bit.ly/35cAVJx

| Si vols vendre a través de les xarxes socials,
has de tenir en compte...

Facebook
Marketplace

Facebook
Paginade
negoci

Comercialitzar
productes, directament,
sense necessitatde
tenir una pagina de
negoci. Esta pensat
com un entorn de
publicacions pera
particulars,ino preveu
qgue s'hirealitzin
pagaments.

Disposard'un espai
en unaxarxa socialde
referéncia, on pots
anar publicant
informacid relativa al
teu comerg: fotografies
de productes, videos
delnegoci,ideesii
suggeriments de
compres, o altres idees
gue potencienla
venda.

Accedeix a
Facebook a traves
d’un perfil personal y
cerca “marketplace”.
En la publicacié no
s'identifica el negoci.
El contacte es
deriva cap a la
missatgeria
instantania.

Accedeix a la web
d'aquesta xarxa
socialambelteu
perfil personali crea
unapaginade
“NegociLocal”.
D'aquestamanera,
podras mostrar
productes enla
pestanya “Botiga”,
els quals també
apareixeranenel
teu mur.

Publicararticles no
té cap cost. Tampoc
existeixla
possibilitatde fer
publicitatd’aquesta
publicaci6. La
plataformano
preveu cap
mecanisme de
venda.

Publicararticles i
difondre’ls no té cap
cost.

Pero has de pensar
que, des d’una
paginade negoci, si
que tens I'opcié de
fer publicitatdels
productes per arribar
amésgent.En
aquestcas, sique
tindria un cost.

Tojudaa.. ] Comser-hi2 | Costa diners? | Aleria amb..

Aquestaeinaesta
pensadaperque
siguin els particulars
els qui venguin
productes ino pas
els comergos.
Tingues presentque
si hi vols entrar, ho
has de fer com a
particulari no pas
com a negoci.

El repte de mantenir
en eltemps un perfil
publicantcontinguts
diversos iequilibrant
els continguts
comercialsiels que
ajuden a construirla
teva marcai els
valors pels quals la
teva clientelaettria i
continuarepetint.



| Si vols vendre a través de les xarxes socials,
has de tenir en compte...

Taiudaa... ] Com ser-hi2 ] Costadiners? ] Alerta amb..

Instagram

Transmetre el
missatge comercial del
teu comerg a través
d’imatges i videos en el
mur o les stories...
Pero també mostrar
productes. Les vendes
es faran a través de
missatges directes.

Un negocia
Instagram es pot
gestionardes d’un
teléfon molt
facilment. També hi
ha la possibilitatde
fer un perfil per a
negocis si és que,
en el futur, preveiem
fer publicitat.
Essencialment, els
dos s6n molt
semblants.

Publicar articles en
aquesta xarxa social
és gratuit.

Fer publicitatés
I’nicamanerade
publicarenllagos a
les fotografies.

En el cas que
wulguis publicarun
enllaga les stories
d'Instagram

cal superarels
10.000 seguidors.

Igualcom amb les
pagines de
Facebook, el repte
és manteniruna
rutinaen la
publicacié de coses
diverses,sempre
vinculades al
negoci. Si
s’equilibren els
continguts
comercials, aniras
pelbon camiper
trobar noves
persones
consumidores.

| Les xarxes socials s6n un element molt viu,

Originariament, les xarxes socials no han

estat concebudes com a espais dissenyats subjecte a modes i a canvis de tendéncia, al

per actuar C‘l)m o rr(ljarketlplaci. No son espais qual cal estar atent sivols generar atractiu entre
propis per a la venda online. Les xarxes Ia teva clientela.

ials s6n més avi is on . .
OIS SO Tiss @YEL S5jpEls O sl | Les xarxes socials requereixen un cert temps

compartir continguts de tendéencies, o . . .
d'inspiracio, aixi com de les teves per a fer publicacions, penjar noticies, videos.

propostes comercials.




| Exemple practic: Com millorar les vendes

a través de les xarxes socials?

| Et proposem aquest exemple

/o

> 1

> 2

> 3

Abans

Creacié del perfil a la xarxa social amb la
informacié basica del negoci.
Comunicacié a la clientela d'aquest nou
perfil a la xarxa social.

Durant
Publicacié dels productes que es volen
donar a conéixer.

Després

Crear un pla de comunicacions que
voldra fer a la xarxa social (publicacions
de novetats, idees de lecturaq,
recomanacions).

Una petita llibreria de barri es planteja crear un perfil a
Facebook. Els seus objectius sén, per una banda, millorar la
notorietat del seu comerg, i, per 'altra, obrir una pagina de
negocis en aquesta xarxa per publicar les darreres novetats
editorials. Amb aquesta accié es vol iniciar en el mén digital.

| Qué haura de tenir en compte?

UOJ [ie

> Sera una bona

opci6?

| Quins beneficis li pot aportar?

Comunicacié més directa i estreta:
amb aquesta estratégia posard a
disposicié de la clientela un canal de
comunicacié més directe i personalitzat.

Difusié de I'oferta comercial: amb la
creacié de la pagina de negocis,
disposard d’un nou canal de difusié de
les novetats editorials

Nou canal de relacié amb la clientela:
la xarxa social li permetra poder
relacionar-se, de manera constant, amb
persones consumidores més joves i més
habituades als espais digitals.



EINES DIGITALS PER AL COMERC. LES VIDEOCONFERENCIES

| Les videoconferéncies | Quin esforg timplica?

Les videoconferencies son plataformes de
video, so i dades disponibles a Internet i que v
permeten que les persones es comuniquin, entre Q

si, en temps real i des de qualsevol lloc del mon.

| BAIX
ALT

Et poden ajudar a millorar I'experiénciade : i6 @
compra de la clientela en moments en qué el nversie
comerc estatancat. Temps

Dificultat técnica

ALT

Principals caracteristiques

| Lainversié és baixa. Majoritariament, les plataformes de
videoconferéncia son gratuites, tot i aixi hi ha versions de
pagament a partir d’'uns 20 euros mensuals.

| El temps de dedicaci6 és mitja-alt. L’'Us de
videoconferéncia en el comerg requereix temps de
preparacié per a I'esdeveniment que wlem oferir, ja sigui
per a la presentacié de mostraris, preparar el discurs o
I’'escenografia.

| La dificultat técnica és mitjana. L'organitzaci6 de
videoconferéncies i el seu Us correcte requereixen una
certa practica en el funcionament de la plataforma.




| Com et pot ajudar a vendre una videoconferéncia?

Les videoconferéncies et poden ser d'utilitat de la segiient manera:

generantvincles.

Botiga de complements: unabotigade modai

Ens permet ensenyar, a través de complements que vol acabar de vendre els seus
video ien temps real, els productes de temporada de primavera-estiu pot
productes i serveis que tenim al crear unavideoconferéncia perensenyarels
nostre comerc productes a la sevaclientelai amics.

creant confianca.

Pastisseriaiforn de pa: percomplementarla

Ens pot ajudar a realitzar venda de pai pastes,una pastisseria potorganitzar
activitats que complementin i un taller de demostracié sobre com els nens petits
generin més valor a la venda dels poden fer pastissos casolans.

nostres productes (tallers
demostratius, xerrades, etc.)

fidelitzant clientela. Unaidea...

Electrodomestics: una videoconferéencia potfer

La videoconferéncia ens pot que un comerc de venda d'electrodoméstics
facilitar la feina de resoldre ensenyia una persona com sintonitzar els canals
gualsevol dubte de la clientela de de latelevisi6 que ens han compratfa pocs dies.
manera personalitzada (dubtes en

com instal-lar un producte, dubtes >> De ben segur que t'ajudara a fidelitzar nova clientela.

de la postvenda...).




| De les videoconferéncies, t'interessa saber...

| Les videoconferéncies permeten fer trobades amb | Tingues present que els programes de
grups amplis de persones, i que aquestes puguin videoconferéncia disposen de versions
veure i compartir tota mena d'informacio. gratuitesi de versions de pagament.

| Lamajor part de les plataformes de videoconferéncia | Les videoconferéncies requereixen que tant
el comerg com la clientela disposin de

et permetran f:ompartlr tot tipus d’arxius . dispositiu mobil i d'una bona
(documents, videos, webs) els quals et poden ajudar connectivitat i velocitat a Internet.

a promocionar el teu comerg. )
P ¢ | La major part de programes de

| Les videoconferéncies et permetran reduir videoconferencia disposen d'equips
costos de desplacament i generar de suport de la mateixa
trobades de manera facil i rapida. plataforma per resoldre dubtes.

® Quins programes de videoconferéncia

puc utilitzar?

Tot i que sén molts els programes de
videoconferéncia, entre els més
anomenats disposes de Meet de
Hangouts i ZOOM Meeting. Sén molt
intuitius i facils d'usar. T'hi animes?




| Exemple practic: Com planificar una videoconferéncia?

a la gent de mitjana edat.

> -I Fes difusié de I'activitat entre la teva clientela: ':'+

.o.h
| Canals de missatgeria instantdnia o =
| Xarxes socials. %\Q
| Trucades teleféniques. g

> 2 Prepara la videoconferéncia:
| Tria una plataforma de videoconferéncies

| Creala reunié i prepara el codi d’accés.
| Fes arribar aquest codi als teus contactes.
| Verifica que el so i la cémera funcionin.

> 3 Fes la presentacié:

| Trasllada la imatge del comerg ala

presentacié. -
| Prepara els arxius que vulguis presentar. - =
| Facilita les dades de contacte per a qui -

vulgui comprar.

| Et proposem aquest exemple... @@

Y Un comerg que es dedica a la venda de productes naturals vol I )
SLLLLLL AN fer arribar a la seva clientela informacié sobre una nova linia
LLLLLL ! de productes de temporada d'estiu. Aixi mateix, vol informar
LLLLLL dels beneficis saludables que aquests nous productes aporten > | si ho fa amb una

videoconferéncia?

| Qué haura de tenir en compte? | Quins beneficis li pot aportar?

Consolida la imatge de marca del
comerg: els participants poden conéixer
nous productesinovesideesper ala
compra

Ens ajuda a mantenir-nos vius: la
videoconferéncia permetra que els
assistents prenguin consciéncia que el
nostre comerg segueix treballant.

Genera idees de possibles compresii
fidelitat cap al nostre establiment: la
videoconferéncia pot fer que la clientela
ens compri els productes presentats aixi
com d'altres.



EINES DIGITALS PER AL COMERC. ELS WEBS

| Els webs | Quin esforgt'implica?

Un web és un espai a Internet que fem servir v
com l'aparador digital del nostre comerg.

z o

De fet, pot convertir-se en un immillorable P <
aparador del nostre comerg i, al mateix
temps, és una eina idonia per informar, N
divulgar i donar a coneéixer tota aquella Inversié (€)
informacié que volem difondre sobre el nostre Temps
punt de venda. Dificultat técnica

< U] o

S 2 <

Principals caracteristiques

| Lainversié és mitjana. Tot i que el rang de preus pot
arribar a ser molt ampli i subjectiu, una pagina web es pot
contractar a partir d’'uns 600 euros. Aixo si, cal preveure,
sempre, els costos de domini, manteniment i allotjament.

El temps de dedicaci6 és moderat. En funcié de quins
siguin els objectius del nostre web, la dedicacié pot ser
més o menys amplia. En general, perd, una web que
pretengui informar de la nostra proposta comercial no ha
de presentar massa dificultats de dedicacié.

La dificultat técnica és moderada. Depen molt de quin
sigui I'dis que li wilguem atorgar al web (informacio,
creaci6 de continguts,...) i la tecnologia emprada. Tot i
aixo, la dificultat de gestié sempre s’acaba simplificant.




| Com et pot ajudar a vendre un web?

La disposici6 d'un web per al comerg et pot permetre:

total'ofertacomercial.

Roba esportiva: unabotiga de moda esportiva pot

Un web és un immillorable disposar d'unweb amb un cataleg dels seus
aparador per compartir el nostre productes que es potactualitzar en tot moment.
cataleg de productes, actualitzat >> Actualment bona part dels programes de gestio d’estocs
en tot moment. per a botigues permeten programar actualitzacions

automatiques al lloc web.

| Millorar laimatge del comercgila U id
sevasolvéncia. } naiaeda...

Il-luminacio: un comergdedicatala venda de llums

Un web et pot permetre reforcar el i instal-laci6 de focus es potplantejar, perfectament,
valor de la imatge del comerg ja crear unweb amb informaci6 relativa als seus serveis.
que sén moltes les persones que De bensegurque l'ajudaraenlasevaimatge de
guan busquen informacié cerquen marca.

la web com a primera opcio.

Un dels avantatges que aporta tenir Centre d'osteopatia: un centre d'osteopatia del Prat
un web és la creacié de continguts pot crear un lloc web on, més enlla d'oferir els seus
que consolidin el missatge serveis, també hi pot publicar articles sobre labona

s S salutde les articulacions de les persones.
comercial i la credibilitat del punt de .
venda. >> Aquests articles, a més, els podran compartir a

través de Facebook, WhatsApp o Telegram.




| De les pagines web, t'interessa saber...

Si disposes d'una web, quan |
gualsevol persona et busqui,
sempre li sera molt més facil
trobar-te a Google.

Un web permet mostrar |
molta informaci6 visual d'un
comerg (imatge interior de
I'establiment, instal-lacions,

videos explicatius de I'oferta
comercial...).

Un web permet disposar d'un |
espai unificat amb les

dades de contactei les

xarxes socials (telefon, e-

mail, adreca...).

Sivols crear el teu propi web i
mantenir-lo actiu tingues present que
tenen certs costos de manteniment i de
temps.

No tots els comergos cal que tinguin
web. Sino vols disposar d'una web
amb informacio basica, pots fer Us
d'aplicacions gratuites que cobreixen
la mateixa funcié (mira a la pagina 42
d'aguesta guia).

La seguretat aInternet és molt
important. Si disposes d'una web
sempre necessitaras un bon suport de
seguretat.

® Tingues present...

Abans de crear el teu propi web, comprova que
el domini que voldras utilitzar estigui lliure.

Ho pots comprovar a www.nominalia.com


http://www.nominalia.com

| Exemple practic: Com millorar les vendes a través d’'un web?

| Et proposem aquest exemple...

Una botiga de fotos ofereix des de seccions familiars per a

SLLLLL \\ nounats i celebracions, fins a fotografia professional. La veritat 7S~

LLLLLL |! és que les xarxes socials funcionen molt bé per al boca-orella,

LLLLLL perd l'estacionalitat d’algunes celebracions i els diferents > I si ho fa amb un web

perfils de la clientela compliquen la gestié d’aquestes xarxes. per al comerg?

| Qué haura de tenir en compte? | Quins beneficis li pot aportar?

> 'I En primer lloc, amb la creacié del nou web -:-.:. o, Actualitzacié de I'oferta: el nou web
caldra pensar molt bé els productes que es o n actua com un cataleg digital que es
volen mostrar, aixi com la informacié que es pot actualitzar continuament i afegint
vol compartir. Definir l'oferta que hi volem @ els canvis que el comerg cregui
posar és molt important! oportuns.

> 2 Per tal que el web transmeti el missatge Credibilitat: la possibilitat que les
comercial del comerg, haurd de diferenciar, persones internautes puguin visualitzar

de manera clara, els dos perfils de persona al web projectes fets pel nostre
establiment, ens ajudara a transmetre

consumidora diferents als quals vol
arribar (families i professionails). més confianca i seguretat ala clientela.

> 3 Parallelament a la definicié dels dos grups - Flexibilitat: Estalvia costos d’impressié
de clientela als quals volem dirigir I'oferta de catalegs fisics... en un sector subjecte

o 2 . - . S o q
comercial, caldra que el web presenti una - a canvis estétics. Aixo suposa un estalvi.

proposta de valor molt clara. <




EINES DIGITALS PER AL COMERC. LES BOTIGUES ONLINE

| Les botigues online propies

| Quin esforg¢t'implica?

Les botigues online s6n una forma de comerg
electronic, també conegut com a e-commerce, a
partir del qual es poden vendre productes o serveis
a través d’'una pagina web. Les botigues online es
caracteritzen per oferir una amplia oferta de

productes amb totes les seves caracteristiques. Inversié (€) IIIIIIIIIIIIIIIIIIII
e botioa o™ HERRNRNRNEEENA

Un comerg pot crear la seva propia botiga, tot i

que també disposa d'alternatives i variants a un Dificultat técnica IIIIIIIIIIIIIIIIIIII

=

<

comerg online propi. (39

Principals caracteristiques

| Lainversié és alta. Posar en marxa una botiga
online implica una significativa inversio de recursos.
Aquesta eina digital implica la construccio d’'una
pagina web, un cost de mantenimenti la posada en
marxa d’estratégies de publicitat complementaries.
Tot plegat es pot contractar a partir de 1.200 euros.

| El temps de dedicacié és mitja-alt. Un comerg
electronic propi pot requerir un certtemps de
dedicacio en la seva posada a punt.

| La dificultat técnicaés alta. El conjunt d’elements
gue hi intervenen fa que sigui complex crear i
mantenir una botiga online que ofereixi garanties de
seguretat i viabilitat comercial.




| Com et pot ajudar a vendre una botiga online propia?

Entre les principals virtuts de crear una botiga online propia, estarem:

facilitant la compra. &

Ferreteria: una ferreteria que ven als poligons
industrials del voltant té moltes comandes
repetides que treuen molt temps al teléfon dels
seus venedors. Una botiga online li permetra
disposar de mecanismes per automatitzar les
comandes i ser més eficient en les vendes.

aproximant-nos ales persones.

Una parada de mercat: una parada de

Gracies als processos
automatitzats de les botigues
online, la clientela escull els
productes que volen, paguen i
rebem el pagament.

Una botiga en linia esta disponible productes alimentaris ubicada en el mercat
per a qualsevol persona les 24 municipal pot disposar d'una botiga online per
hores del dia i durant 365 dies. donar resposta a aquelles persones que no

poden comprar durant els matins.

R R PP Unaidea. |
captant nous perfils de persona Unaidea... \

consumidora.

Botiga d'esports: una botiga d'esports que es
dedica a la venda de material d'alta
muntanya pot obrir un comerg online per
vendre els seus productes a noves zones
geografiques i captar, aixi, nova clientela.

Les botigues online no només no
tenen horaris siné que tenen la
capacitat d'arribar a molta més
clientela que no pas la d'una botiga
fisica.




| De les botigues online, t'interessa saber...

Les botigues online poden facilitar: RIEs e
» lacomercialitzacio de productes singulars
ja que disposen d'una major capacitat de Aquells comergos que
diferenciar-se de la competéencia. vulguin vendre online

» la simplificacié de les compres repetitives
de la clientela.
| Lesbotiguesonline t'ajudaran a entendre

sense disposar d'un
comerg online propi,

millor com és la clientelaque et compra. disposen
Aquest fet et permetra refer el teu missatge d'alternatives menys
comercial, quan sigui necessari. costoses i amb menys

| Una botiga online et permetraser
mes eficienti millorar latevapresénciaal
mon digital.

| Calinvertir un cert temps en la planificacio dels detalls: nom del domini, servidor,
eines tecnologiques, sistema de distribucié, campanyes de publicitat o I'estratégia
de preséncia a xarxes socials, entre d’altres.

| Les botigues online propies requereixen un cost de
desenvolupament, manteniment i dedicacio alt per part de l'impulsor del negoci.

| Es convenient disposar d'assisténcia técnica per facilitar el bon funcionament de
la plataforma i respondre, de manera rapida, a possibles incidéncies.

complexitat técnica.




| Alternatives a les botigues online propies: els Marketplace

Un Marketplace és un tipus d'e-commerce en qué qualsevol comer¢ pot vendre els
seus productes a través d'una plataforma digital ja existent, i de manera rapida i facil.

“ Principals beneficis | Per vendre a un

Capacitat d'atraccio. Els grans Marketplace son plataformes amb

una gran capacitat d'atraccio i de generacié de visibilitat. Aquests son els principals passos

. . , per vendre a una plataforma com
Solucions logistiques. Els Marketplace s'encarreguen de la Glovo o Deliberoo:

gestio logistica (emmagatzematge dels productes, venda, | Decideix qué vols vendre.
lliurament dels productes...). | Selecciona la tarifa que més et

Marketplace...

| Facilita el cobrament. Aquestes plataformes s'encarreguen de la convingui.
gestio del cobrament a la clientela i del pagament als comercos. | Registra el teu comerg a la
plataforma.

Una gran botiga al servei d’un comerg¢. El seu avantatge |
competitiu rau en la varietat d'oferta que s'hi pot trobar.

A diferéncia de les botigues online propies, un Marketplace alie
requereix coneixements técnics més senzills.

v Principals inconvenients

Cal que tinguis en compte de quina manera les condicions i els
termes del contracte amb cadascun d'aquests Marketplace
poden condicionar la gestio optima del comerg i de les seves
vendes.

Comenca a publicar productes a la
plataforma (descripcié dels
productes, les imatges d'aquests
productes, etc.).

Tingues present que en aquests espais hi pots trobar molta
competencia, fet que pot suposar una reduccié de marges
comercials i el desconeixement de qui compra els teus productes.




| Exemple practic: Com planificar una botiga online?

|

| Et proposem aquest exemple... LA
. Un peixater disposa de dos tipus de clientela: la clientela del
LLLLLL AN dia a dig, i restaurants i bars de I'entorn que quasi sempre fan O
JLLLLL |! el mateix tipus de comanda per satisfer la carta. Aquestes "
LLLLLL comandes li arriben per teléfon, WhatsApp, e-mail, i sovint > 1 si ho fa amb una
costa fer el seguiment dels pagaments. botiga online?
| Qué haura de tenir en compte?
> 'I En primer lloc caldra determinar quin ':'_:_ -o-|_'| Facilita la fidelitzacié de grups de
sistema tecnoldgic és el més adequat per a - clientela: amb un comerg¢ online propi

=
la creacié de la nova plataforma online que V;\Q podem facilitar la compra de
ens pugui oferir una resposta que s'ajusti determinats grups de persones.

més a les nostres necessitats.

. Facilita la tramitacié de comandes i
Cal tenir present que aquesta plataforma 0.

A L el seu pagament: contribueix, per tant,
no va dirigida a vendre al pUblic en

" . a agilitzar la gestié logistica i
general, siné que anird molt enfocada a la @ . .
. . . . . administrativa.
tipologia de clientela que per horaris i

temps no ens sol comprar.

Consolidacié de la clientela: la

P . 2 - 2
Per Ultim, el nou sistema permetra que les plataforma permetrda captar un
> 3 compres frequents s’executin facilment i, a - * col'lectiu de persones consumidores a
més, que es pugui fer un seguiment de la % les quals fins ara era molt dificil

recepcié i el pagament de manera facil. accedir.




EINES DIGITALS PER AL COMERC. APLICACIONS PER AL COMERC

| Aplicacions per al comere N esfore fimplica?

Una aplicacié mobil, coneguda habitualment com

a APP, és un petit programa informatic dissenyat z 5
per ser utilitzat en qualsevol dispositiu mobil. N'hi =
ha de gratuites i de pagament. Existeixen moltes
tipologies ben diferents d’aplicacions mobils
aplicables al comerg. Tot seguit t'exposem Inversié (€)
aquelles que el comerg pot utilitzar com a Tomps
mecanisme de suport en la seva gestio.
Dificultat técnica
i
= <

. }Prmapqls caracteristiques

| Lainversié és baixa. Engeneral les APP sén escalades
en funcid de les necessitats o de I'Gs, i per aix0 solen ser
de baix cost o, fins i tot, gratuites.

| El temps de dedicacié és mitja. Tot i que en les fases
inicials cal invertir un temps significatiu per saber com
funciona, la vocacio final és agilitzar processos i fer el
nostre temps més eficient.

| La dificultat técnica és mitjana o moderada. Tot i que la
dificultat d'Us sol ser moderada, segons les
caracteristiques de cada aplicacid, treure’n el maxim
rendiment pot ser complicat.



| Les aplicacions mobils per al comere.
Com et poden ajudar a vendre i ser més eficient?

Fins ara, has pogut conéixer les diferents eines digitals que la tecnologia ens
ofereix per vendre. En general es tracta d'eines que, de ben segur, t'ajudaran
a millorar la gestio del teu comerg.

P T e e |

Tanmateix, també la tecnologia digital ofereix un ventall més ampli de
solucions tecnologiques per millorar I'eficiencia en la gestié dels vostres
negocis. Bona part d'aquestes solucions son aplicacions mobils. Les
aplicacions mobils sén petits programes informatics dissenyats per ser
utilitzats en dispositius mobils (teleéfons i tauletes).

El fet que les persones passin moltes hores mirant els seus mobils els atorga
una importancia molt gran. En general, les aplicacions t'ajudaran a:

Agilitzar la compra de la clientela amb Promoure una comunicacio millor del
mesures que facilitin la gestio de la nostre negoci amb les persones del
informacid, el pagament... teu entorn.

Realitzar accions de promoci6 i difusié Millorant, en general, la gestié integral
del nostre negoci utilitzant la tecnologia del negoci amb aplicacions molt diverses i
digital. transversals.

® Tingues present...

D'aplicacions n'hi ha de gratuites i de pagament, i n'existeix una
gamma damplia, que et poden ajudar molt en el teu comerg.
Les vols conéixer?




| Quines aplicacions digitals poden ajudar
el teu comerg a ser més eficient?

Sén APP per... Algunes APP:

APP de
geocalitzacié

APP de pagament

Les aplicacionsde
geolocalitzacié permeten que
les persones ens puguitrobar
de manerafaciliagil. S6n petits
instruments que no nomeés
permeten que una personaens
pugui ubicar de manera facil,
siné que al mateixtemps ens
ofereixen un ampli ventall
d'informaci6é com els nostres
horaris, I'adreca exacta,
fotografies de la nostra botiga...

En el context actual, marcatper
l'agilitati la facilitatde compra,
hi ha aplicacions que poden ser
de moltarellevanciapera les
persones consumidores i per

al comerciant. Es tracta de les
aplicacions que permeten fer el
pagamentmitjancantel teléfon
mobil tantper a comergos com
entre particulars.

>> Sj poses en marxaalgun
d’aquests sistemes de pagament, et
suggerim que ho anunciis.

L'instrumentde geolocalitzacié més
conegutés Google My Business
(gratuita), on es carregala
informacié de I'aplicacié Google
Maps. Has de saber, pero, que els
teléfons Apple (I0S) funcionen, per
defecte, amb una aplicacio diferent,
Maps Connect. No podem oblidar
les APP de geolocalitzacio
especialitzades: Trip Advisor
(gratuita) és una de les referéncies
per a establiments de restauracio.

Bizum és una plataformadigital a
través de la qual es poden realitzar
pagaments de manera instantania
entre persones. Es unabona
alternativa a les transferéncies
bancaries i la major partd’entitats
financeres I'accepten com a mitja de
pagament. Bizum és gratuita.

Tot i lapopularitatde Bizum,
n’existeixen d’altres. Entre les més
conegudes segurque etsonara
PayPal.




| Quines solucions digitals poden ajudar
el teu comerg a ser més eficient?

Els codis QR en el comerg
tenen com a objectiu principal
la interaccio amb cada
persona. A partir de diferents
codis QR repartits en
diferents punts de
I'establiment, una persona

Es una menade codide barres
que la clientela potllegir

mitjiancantel seu telefon mobil.
En cas que disposisd'unaweb
delteu comerg, els codis QR et
permetran donar-himés

visibilitat, de la mateixa manera

Codis QR

» ™y
d

Guardar arxius

que aconseguiras un major
volum de vendes ja que es
poden configurar cupons de
descompte, propostes de
venda creuada, etc.

Son serveis
d'emmagatzematge de tota
menad'arxius,imatgesi
videos. Permeten treballar des
de qualsevol lloc aixi com
poder compartir tota aquesta
informacio.

potinteractuaramb el
comerg¢i accedira informacio
comercial:informacio
especifica, promocions... Els
codis QR, per tant, poden
incentivar I'experiénciade
comprade l'usuari.

Google Drive i OneDrive de
Microsoft son els sistemes
d'emmagatzematge més
coneguts idisposend’una
versio gratuita. En general,
permetenaun comerg
disposard’accés aarxius,
imatges de productes, llistats
de preus des d’ordinadors,
teléfons o tauletes.







RESUM FINAL DE LA GUIA

| Resum final de la guia

El comerg local seguira sentun dels
motors economics de qualsevol ciutat.

El Prat de Llobregat no en

sera una excepcio, i el seucomerg

seguira contribuint a la riquesa, I'ambient i la
vida de la ciutat aixi

com dels seus barris.

Mentrestant, la personaconsumidora
seguiradisposant, accedint i fent is de
noves tecnologies que, de ben segur, i mica
en mica, aniran modificant els seus habits i la
seva manera de comprar.

En general, tots aquests canvis implicaran
la necessitat que els comergos de la ciutat
també siguin capacos d'adaptar-s'hi.

Requerira, per tant, que el teixit comercial
del Prat comenci un llarg cami cap a
normalitzar I'is de les noves tecnologies
en el seu punt de venda.

El comerg local seguird

sent, sempre, un motor
economic del Prat.




| Resum final de la guia

Els principals elements que cal que els punts de | Relacio directaamb la persona consumidora.
venda tinguin presents, els podem resumir en: Caldra estar molt més en contacte directe amb la
clientela.
| Pérduade lapor alatecnologia. La tecnologia
formara part de nosaltres i dels nostres | Habilitats digitals. Sera molt important
comercgos. la formacio en habilitats digitals a qualsevol
persona i comerg.
| Latecnologiacom a mecanisme de relacio
comercial. La tecnologia esdevindra | Experienciade compra. L'experiencia de
un mecanisme moltimportant, no només a nivell compra de cada persona sera molt important i
de venda sin6 també de relacio amb la clientela. transcendira de la realitat fisica al mon online.

com a via de
relacié amb
la clientela

directa amb
les persones

| Pérdua de la | Assolir | Lexperiéncia
pora la competéncies de compra de
tecnologia digitals 'usuari




Ajuntament del Prat de Llobregat



