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Resum del Treball 
La finalitat del treball és crear un lloc web amb Wordpress per treballar amb Màrqueting 

d’Afiliació i una bona estratègia d’Inbound Marketing. El context d’aplicació del projecte ve per 

una banda motivat per un interès personal en crear un projecte capaç de ser monetitzable fora 

de la universitat així com d’oferir una visió de que no és tant senzill com sembla voler fer-se un 

lloc i posicionar-se en el món online.  

 

La metodologia emprada ha estat la de dividir el projecte en fases escalonades analitzant 
primerament el context del Màrqueting d’Afiliació per poder traçar un camí amb dades objectives 

i reals.  

 

Els resultats obtinguts han estat la creació d’un lloc web amb Wordpress, la creació d’un compte 

d’Amazon Affiliats que ha permès enllaçar productes dins el lloc web, plantejar una estratègia 

global que engloba: estratègia de posicionament web, estratègia Inbound Marketing i estratègia 

de Xarxes Socials. A més, també s’han creat 3 buyers persones i s’han escollit quins productes 
són més idonis per a cada un d’ells per treballar les estratègies amb coherència i sentit. 

 

Respecte a les conclusions del treball, s’ha verificat la importància d’una bona planificació així 

com l’assoliment de tots i cada un dels objectius plantejats. A més, però, s’ha creat un nou 

objectiu que ha aparegut durant el procés de treball i s’ha mostrat també quines són les línies de 

futur viables per millorar el treball i per a treure-li un rendiment econòmic i poder-lo monetitzar en 

un context real. 
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  Abstract  

 

The problem that is addressed and worked on in this final Master’s Degree project is the 

unwillingness to work on a personal project that will allow to obtain a new source of income and, 

on the other, serve as a starting point for small shops who want to be visible in the digital world. 

That is, to explain to small and medium-sized businesses the difficulty of online positioning, the 
effectiveness of Inbound Marketing, and to show how Affiliate Marketing is a very good option for 

their business, because both they and third parties can promote products and services by 

earning a commission. In this way everything is having benefits. Promotion for the brand, and 

commission by the person promoting it, being the brand owner or a third party who chooses to 

focus on products or services of the brand. 

 

Therefore, the conclusion and results of this project will be defined by the market analysis in the 
Affiliate Marketing sector, as well as the choice of the product and the target audience to work so 

that if you find a good business opportunity, you can create a good digital strategy around it. If 

this strategy is implemented with a good and a clear planning, and with well-defined goals, the 

set goals will surely be completed. 

 

Through mundomarinero.com it is shown the content approach, buyer people, tools worked, 

typologies of strategies and decisions made that allow a business to be visible in the online world 

and to increase sales. 
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Abstract 
 

The problem that is addressed and worked on in this final Master’s Degree project is the unwillingness 

to work on a personal project that will allow to obtain a new source of income and, on the other, serve as 

a starting point for small shops who want to be visible in the digital world. That is, to explain to small and 
medium-sized businesses the difficulty of online positioning, the effectiveness of Inbound Marketing, 

and to show how Affiliate Marketing is a very good option for their business, because both they and third 

parties can promote products and services by earning a commission. In this way everything is having 

benefits. Promotion for the brand, and commission by the person promoting it, being the brand owner or 

a third party who chooses to focus on products or services of the brand. 

 

Therefore, the conclusion and results of this project will be defined by the market analysis in the Affiliate 

Marketing sector, as well as the choice of the product and the target audience to work so that if you find 
a good business opportunity, you can create a good digital strategy around it. If this strategy is 

implemented with a good and a clear planning, and with well-defined goals, the set goals will surely be 

completed. 

 

Through mundomarinero.com it is shown the content approach, buyer people, tools worked, typologies 

of strategies and decisions made that allow a business to be visible in the online world and to increase 

sales. 
 

Resum 
 

El problema que s’aborda i es treballa en aquest projecte final de Màster és la inquietud de treballar en 

un projecte personal que per una banda permeti obtenir una nova font d’ingressos i per l’altre serveixi 

com a punt de partida a petits comerços que volen ser visibles en el món digital. És a dir, que permeti 

explicar a petits comerciants i mitjanes empreses la dificultat del posicionament online, l’efectivitat de 

l’Inbound Màrqueting i que mostri com el Màrqueting d’Afiliació és una molt bona opció pels seus 

negocis perquè tant ells com tercers poden promocionar productes i serveis aconseguint-ne una 
comissió. D’aquesta manera tot són beneficis. Promoció per a la marca, i comissió per la persona que 

la promociona, sigui el propietari de la marca o un tercer que decideix enfocar-se en productes o 

serveis d’aquest. 

Així doncs, la conclusió i resultats d’aquest projecte vindran definits per l’anàlisi del mercat dins el 

sector del Màrqueting d’Afiliació així com també de l’elecció del producte i del públic objectiu a treballar 

de manera que si es troba una bona oportunitat de negoci, permetrà crear una bona estratègia digital 

entorn a aquest. Si aquesta estratègia s’executa amb una bona planificació i amb els objectius clars i 

ben definits, de ben segur que es compliran els objectius establerts. 
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A través de mundomarinero.com es mostra quin és l’enfoc de continguts, buyer persones, eines 

treballades, tipologies d’estratègies i decisions preses que permeten a un negoci ser visible en el món 

online i afavorir l’augment de les vendes. 

 

Paraules clau 

Màrqueting d’afiliació, Estratègia de posicionament online, Màrqueting de continguts, Inbound 

Màrqueting, Buyer Persona, Campanyes publicitàries de Xarxes Socials  
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Capítol 1: Introducció 

1.Introducció/Prefaci 

 
Treballant en Màrqueting Digital, l’actual professió de l’autora d’aquest projecte, s’observa que cada 

vegada és més important que els departaments de Màrqueting siguin més creatius i amb més enginy 

per captar l’atenció dels usuaris que poden esdevenir com a possibles clients. 

Cada vegada hi ha més contingut a internet, i costa molt discernir de les notícies verdaderes de les 

notícies falses, també anomenades fake news. 

 

Amb aquest projecte s’espera mostrar que és possible aconseguir bons resultats dins el món online 

sempre que es creï el contingut adequat, en el moment adequat i per a l’usuari adequat. Només així és 
possible aconseguir l’èxit en el sector digital. 

 

Per altra banda, en el moment actual que no forma part de l’àmbit digital, la societat s’enfronta en el que 

esdevindrà una nova crisi financera de manera que per aconseguir una estabilitat econòmica i 

financera és important poder obtenir una nova font d’ingressos. 

 

Finalment, realitzar un projecte propi i personal fora de la feina fa que sempre s’estigui actualitzat pel 
què fa a coneixements dins l’entorn digital i permet mantenir la capacitat d’aprenentatge, de síntesis i 

d’exemplificació de projectes.  

 

S’adquireixen habilitats com la capacitat de planificació, habilitats tècniques i digitals al crear i construir 

un lloc web, la capacitat d’escriptura i correcció, etc. D’aquest manera, es treballa en totes i cada una 

de les parts d’un projecte global, afavorint el convertir-se en una persona multidisciplinar en el món 

digital, aspecte importantíssim avui dia dins l’entorn de carrera professional digital. 
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2. Descripció/Definició 

 

El punt de partida del treball en qüestió basa la seva raó de ser en obrir un lloc web amb Wordpress per 

treballar un projecte amb Màrqueting d’Afiliació i plantejant una estratègia d’Inbound Marketing. La 

necessitat a cobrir rau en detectar una oportunitat de negoci on hi hagi un públic objectiu que vol dins 

un sol lloc web poder obtenir informació rellevant i accés ràpid a la compra de productes d’un sector.  

 

A través d’analitzar el mercat entorn al Màrqueting d’Afiliació s’ha volgut abordar la necessitat a cobrir 

de certs usuaris de trobar un lloc web que aglutini el tema del món mariner. És a dir, que trobin 
productes del món mariner, que els puguin comprar fàcilment, que els puguin comparar entre ells i que 

vegin contingut de qualitat del sector com per exemple consells per viatjar en platges, les peces de 

roba que més s’utilitzen a l’estiu, els objectes ideals per a decorar una casa amb estil mariner, etc. 

 

La rellevància de la temàtica cau en que l’oportunitat de negoci esmentada no existeix. És a dir, 

existeixen ecommerce propis que venen productes relacionats amb el món mariner però els manca un 

blog amb condicions, o bé existeixen pàgines d’afiliació que enllacen productes mariners barrejats amb 
productes d’altres sectors, i per tant no hi ha una unitat al respecte de tot aquest concepte. 

Paral·lelament a això, destacar el fet que si aquesta unitat existeix i es treballa amb coherència i una 

bona planificació, el projecte pot anar molt més enllà d’un trebal acadèmic convertint-se en un projecte 

monetitzable a llarg plaç. 

 

El resultat final del treball pretén analitzar la situació actual del mercat del Màrqueting d’Afiliació, crear 

un lloc web i donar-se d’alta a Amazon Affiliates per enllaçar productes del món mariner així com 

plantejar la possible estratègia online a treballar enfocada per a 3 buyer persones interessats en 
aquesta tipologia de producte i de continguts. 

 

Finalment, pel què fa a les característiques del producte resultant final val a dir que totes i cada una de 

les estratègies plantejades s’enfoquen exclusivament als buyers persona definits després d’analitzar la 

situació actual del mercat. A banda d’això, s’ha volgut mostrar també una mostra inicial de com seria 

una aplicació real d’aquestes estratègies pel què fa a contingut personalitzat en cada cas. 
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3. Objectius generals 

Pel què fa als objectius del treball en qüestió, es divideixen en tres seccions  

3.1 Objectius principals 

Objectius de l'aplicació/producte/servei: 
• Analitzar la situació actual i l’evolució del Màrqueting d’afiliació.  

• Analitzar la situació actual i l’evolució del Màrqueting d’afiliació. 

• Escollir un producte idoni per treballar a través d’aquesta metodologia. 

• Crear un lloc web amb Wordpress treballat a través del màrqueting d’afiliació entorn al  

• producte escollit.  

• Obrir un compte d’afiliats a la plataforma Amazon. 

Objectius per al client/usuari: 

• Recopilar dins el lloc web informació i links d’interès perquè un usuari trobi el producte que vol 

comprar d’una forma fàcil, ràpida i directe.  

• Oferir una experiència d’usuari fàcil de navegar de manera que amb un cop d’ull un usuari 

pugui trobar el què busca sense complicacions.  

• Crear contingut de qualitat i valor per l’usuari seguint una estratègia d’Inbound Màrqueting 

Objectius personals de l'autor del TF: 
 

• Crear un treball que permeti seguir més enllà de la universitat.  

• Treballar un projecte perquè pugui ser rendible i monetitzable. 

• Consolidar els coneixements treballats durant el Màster entorn a: posicionament SEO, 

estratègies de màrqueting digital i creació i difusió de contingut de valor.  

3.2 Objectius secundaris 

Com a objectiu secundari vull destacar el que ha aparegut al llarg del procés de treball del projecte. 

• Mostrar a petites i mitjanes empreses les eines, tècniques i estratègies existents al mercat 
entorn al Màrqueting d’Afiliació que poden fer vendre els seus productes online, promocionar la 

seva marca i obtenir una nova font d’ingressos pels seus negocis. 
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4. Metodologia i procés de treball 

 

Al parlar de la metodologia i el procés de treball emprats per a la realització del projecte, s’ha dut a 

terme una estratègia d’aprofitar models de negocis existents i adaptar-lo a noves formes de generar 

negoci dins el món digital, com és el Màrqueting d’Afiliació. S’ha creat un lloc web i un compte 

d’Amazon Affiliates que ha permès enllaçar productes al lloc web d’un sector en concret. 

 

Per trobar aquest sector s’ha realitzat un anàlisi previ de la situació actual del Màrqueting d’Afiliació que 

ha permès trobar una oportunitat de negoci entorn a productes del sector mariner, ja sigui moda, 
decoració, etc. 

 

S’ha decidit apostar per aquesta tipologia de negoci perquè permet treballar continguts adreçats a un 

perfil en concret, és a dir, a un perfil que tingui la necessitat o li agradin els productes del sector mariner 

i actualment no hi ha un lloc web que treballi d’aquesta forma ni que englobi tot el què aquest sector 

comporta d’una forma correcte. Generalment tenen producte però no hi ha un blog amb continguts de 

qualitat que nodreixi aquest sector, i aquí és on entra l’elecció d’aplicar l’estratègia Inbound Marketing. 
 

Amb aquesta estratègia es busca que sigui l’usuari qui trobi a la marca i s’interessi per ella en comptes 

dabordar-lo nosaltres amb múltiples anuncis on en molts casos són sense rellevància pels usuaris. A 

banda d’això, de contingut a internet n’hi ha molt i per tant escollint molt bé a qui ens enfoquem, i quin 

és el nostre buyer persona ha permès plantejar una estratègia de continguts amb cara i ulls. 

 

A banda d’això, tots aquestes conceptes s’han complementat amb prototips i un procés d’ideació i 

creació del logotip de l’empresa, que a la llarga ha de desenvolupar-se amb un complet llibre d’estil per 
potenciar la marca gràficament. 

 

En un nivell més estructural, s’ha decidit seguir un camí escalat dividint el projecte per fases de manera 

que si una fase no estava completada no es podia passar a la següent, ja que moltes d’elles havien de 

ser executades després de reflexionar i/o analitzar certs conceptes. Si no s’hagués seguit una 

planificació acurada i dividida en cada una de les entregues a realitzar, treballar d’aquesta forma no 

hagués estat possible, ja que segurament s’haguessin fet moltes accions en paral·lel i algunes d’elles 
no haguessin sortit amb els resultats desitjats perquè unes depenien d’unes altres. 

 

A banda d’això, en tot moment s’ha modificat la planificació en cas que aquesta no s’adeqüés en el 

moment en què el treball es trobava, o a les seves necessitats. Un clar exemple ha estat girar l’ordre de 

dues tasques inicialment plantejades (“Definir el públic objectiu” i “Escollir el producte a treballar”) en 

què no tenia sentit el planteig inicial ja que primer es necessitava saber en quin sector treballar (en 

aquest cas el sector mariner) abans d’escollir i determinar el públic objectiu del projecte. 
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Finalment, pel què fa a recursos emprats en el projecte, els principals són: Creació lloc web amb 

Wordpress, inserció de plugins com Yoast SEO per afavorir el posicoinament online dels continguts del 

site, Gantt project per a treballar la planificació, HubSpot CRM, Photoshop i Illustrator pel disseny del 

logotip i la plataforma d’Amazon d’Afiliats, entre altres. 
 

5. Planificació 

 

Pel que fa a la planificació, a continuació es mostren dos diagrames de Gantt que representen la 

planificació inicial i la planificació final del projecte amb totes i cada una de les seves variacions al llarg 

del projecte. 

El treball s’ha planificat d’acord a les entregues del treball pertinents: PAC1, PAC2, PAC3, PAC4 i 

PAC5, on les dues primeres entregues han fet referència a aspectes introductoris com plantejar el 

projecte, decidir la seva planificació, explicar la motivació de realitzar aquets treball i contextualitzar el 

projecte. 
 

Les entregues que fan referència a la PAC3 i la PAC4 són les fases on hi ha el gruix del projecte. És a 

dir, és on s’hi ha comprès les tasques de: ideació, creació, anàlisis, gestió, crear contingut, plantejar 

estratègies i molt més.  

 

Finalment, en l’última entrega del projecte s’ha treballat en perfilar la memòria i l’informe de treball així 

com a ultimar detalls, revisar errors i preparar les presentacions del projecte. 

 
Taula 1: Planificació inicial 
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En aquets segon diagrama de Gantt s’hi troben especificades certes modificacions en la planificació 

com és intercanvi d’ordre entre tasques, inserció de tasques noves a mesura que el treball anava 

avançant així com eliminació d’alguna tasca que va acabar perdent sentit. 

 
Taula 2: Planificació final 

 

A continuació es mostra també en format taula la planificació inicial i la planificació final del projecte 

amb la seva durada, les dates d’inici i les dates de fi de cada tasca. 

 

Nom Activitat Durada Data 
inici Data fi 

PAC 1 - Proposta 10 25/9/19 4/10/19 

Proposta del títol 8 25/9/19 2/10/19 

Paraules clau i resum de la proposta 7 27/9/19 3/10/19 

Justificació i motivació 5 30/9/19 4/10/19 

PAC 2 - Mandat del projecte i planificació 10 5/10/19 14/10/19 

Estat de l'art (o anàlisis del mercat) 7 5/10/19 11/10/19 

Definició d'objectius i abast 6 8/10/19 13/10/19 

Planificació del projecte 5 10/10/19 14/10/19 

PAC 3 - Entrega 1 28 15/10/19 11/11/19 

Anàlisis inicials per definir el projecte 7 15/10/19 21/10/19 
Anàlisi de llocs webs que avui dia treballen amb Màrqueting 
d’Afiliació 7 15/10/19 21/10/19 

Anàlisis d’ecommerce que venen productes online. 7 15/10/19 21/10/19 
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Anàlisis de productes per vendre's amb Màrqueting 
d'Afiliació 7 15/10/19 21/10/19 

Definir el públic objectiu 4 22/10/19 25/10/19 

Escollir producte a treballar 4 22/10/19 25/10/19 

Creació lloc web amb Wordpress 13 26/10/19 7/11/19 

Crear arbre de navegació 4 26/10/19 29/10/19 

Diagrama de flux 6 26/10/19 31/10/19 

Crear les primeres pàgines del lloc web 8,5 30/10/19 7/11/19 

Iniciar compte d'Amazon Affiliates 6 4/11/19 9/11/19 

Redactar informe de treball 7 5/11/19 11/11/19 

Redactar document memòria 12,5 19/10/19 11/11/19 

PAC 4 - Entrega 2 28 12/11/19 9/12/19 

Finalitzar lloc web 20 12/11/19 1/12/19 

Finalitzar l'alta dins d'Amazon Affiliates 8 12/11/19 19/11/19 

Enllaçar els productes d'Amazon al lloc web 15 25/11/19 9/12/19 

Plantejar estratègia de posicionament del lloc web 15 17/11/19 1/12/19 
Crear contingut de qualitat dins l'estratègia d'Inbound 
Màrqueting 15 25/11/19 9/12/19 

Plantejar campanyes publicitàries a les Xarxes Socials 9 23/11/19 1/12/19 

Redactar informe de treball 7 3/12/19 9/12/19 

Redactar document memòria 11,5 16/11/19 9/12/19 

PAC 5 - Tancament 25 10/12/19 3/1/20 

Comprovar i corregir errors del producte 13 10/12/19 22/12/19 

Redactar informe de treball 7 28/12/19 3/1/20 

Finalitzar document memòria 18 17/12/19 3/1/20 

Presentació del projecte 12 23/12/19 3/1/20 

Preparar la presentació del projecte 7 23/12/19 29/12/19 

Ensajar la presentació del projecte 7 28/12/19 3/1/20 

Entregar el treball final amb totes les parts 7 28/12/19 3/1/20 
 

Taula 3: Taula planificació inicial 

 

Nom Activitat Durada 
Data 
inici 

Data fi 

PAC 1 - Proposta 10 25/09/19 04/10/19 

Proposta del títol 8 25/09/19 02/10/19 

Paraules clau i resum de la proposta 7 27/09/19 03/10/19 

Justificació i motivació 5 30/09/19 04/10/19 

PAC 2 - Mandat del projecte i planificació 10 05/10/19 14/10/19 

Estat de l'art (o anàlisis del mercat) 7 05/10/19 14/10/19 
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Definició d'objectius i abast 6 08/10/19 13/10/19 

Planificació del projecte 5 10/10/19 14/10/19 

PAC 3 - Entrega 1 28 15/10/19 11/11/19 

Anàlisis inicials per definir el projecte 7 15/10/19 23/10/19 

Anàlisi de llocs webs que avui dia treballen amb 

Màrqueting d’Afiliació 
7 15/10/19 22/10/19 

Anàlisis d’ecommerce que venen productes online. 7 15/10/19 22/10/19 

Anàlisis de productes per vendre's amb Màrqueting 
d'Afiliació 

7 15/10/19 21/10/19 

Escollir el produte a treballar 4 22/10/19 25/10/19 

Definir el públic objectiu 4 22/10/19 25/10/19 

Creació lloc web amb Wordpress 13 26/10/19 06/11/19 

Crear arbre de navegació 4 26/10/19 29/10/19 

Configuracions inicials i creació lloc web amb Wordpress  5 27/10/19  31/10/19  

Crear les primeres pàgines del lloc web 8,5 30/10/19 07/11/19 

Iniciar compte d'Amazon Affiliates 6 04/11/19 09/11/19 

Finalitzar l'alta dins d'Amazon Affiliates 8 04/11/19 09/11/19 

Redactar informe de treball 7 05/11/19 11/11/19 

Redactar document memòria 12,5 19/10/19 11/11/19 

PAC 4 - Entrega 2 28 12/11/19 09/12/19 

Finalitzar lloc web: Escollir plantilla i definir plugins a 
instal·lar 20 12/11/19 01/12/19 

Definir: Nom del projecte, logotip i branding 8 12/11/19 19/11/19 
Enllaçar els productes d'Amazon al lloc web 15 26/11/19 09/12/19 
Escollir productes i estructuració de productes a col·locar 
al site 15 25/11/19 9/12/19 

Plantejar estratègia de posicionament del lloc web 15 17/11/19 01/12/19 
Crear contingut de qualitat dins l'estratègia d'Inbound 
Màrqueting 15 25/11/19 09/12/19 

Estratègia Inbound per a cada buyer Persona 15 25/11/19 9/12/19 
Plantejar campanyes publicitàries a les Xarxes Socials 9 23/11/19 01/12/19 
PAC 5 - Tancament 25 10/12/19 03/01/20 

Afegir més productes d’Amazon al lloc web 24 11/12/19 03/01/20 
Cas real d'un contingut per a cada buyer persona 14 10/12/19 23/12/19 
Comprovar i corregir errors del producte 13 11/12/19 23/12/19 
Redactar informe de treball 7 28/12/19 03/01/20 
Finalitzar document memòria 18 17/12/19 03/01/20 
Presentació del projecte 12 23/12/19 03/01/20 
Preparar la presentació del projecte 7 23/12/19 29/12/19 

 
Taula 4: Taula planificació final amb els canvis 
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En el moment de destacar les fites i dates més importants del projecte aquestes han estat les que han 

permès avançar en el projecte. Una de les més importants ha estat finalitzar els tres anàlisis inicials per 

situar el projecte dins l’entorn del Màrqueting d’Afiliació. Sense aquesta opció era molt difícil començar 

a prendre acció i prendre decisions de cap on desenvolupar el projecte i quin camí seguir. 
 

Una altra fita important ha estat en el moment en què els buyer persones han quedat correctament 

definits. D’aquesta manera s’ha pogut treballar amb la definició d’estratègies necessàries per a cada un 

d’ells, data important que defineix un abans i un després del projecte. Definint les estratègies pertinents 

ha permès que el projecte pugui anar més enllà i que es pugui crear el contingut d’acord al que s’ha 

estipulat en cada pla estratègic. 

 

També ha estat de vital importància el moment en què s’ha acabat de crear i configurar el lloc web així 
com la creació del compte d’Amazon junt amb l’enllaç de productes d’Amazon dins del lloc web. 

 

Així doncs, gràcies a una planificació detallada s’ha pogut treballar amb sintonia i pas a pas traçant la 

línia de treball més adequada a les necessitats del projecte. 
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6. Pressupost 

Pel que fa al pressupost, aquest està dividit en conceptes fixes i conceptes variables. Els conceptes 

fixes es troben classificats per fases de la forma següent, i sumen un total de: 25.949,50 €. 

 

- Introducció, organització i planificació del projecte 

- Anàlisis i elecció del producte pel projecte 
- Públic objectiu i productes per a cada un d'ells 

- Creació i configuració lloc web amb Wordpress 

- Branding 

- Compte d'Amazon Affiliates 

- Creació i definició d'Estratègies 

- Redacció d'informes de treball i memòria final 

- Presentació del projecte 

 
Cada un d’aquests conceptes està calculat en base preu/hora, variant el preu hora depenent de la 

dificultat tècnica i de la quantitat d’hores que s’ha de dedicar a fer cada tasca. 

 

Conceptes fixes Data 
inici Data fi Quantitat 

d'hores 
Preu / 
hora Total 

1. Introducció, organització i planificació 
del projecte 25/09/19 14/10/19 24 85,00 € 2.040,00 € 

Proposta del títol 25/09/19 02/10/19 1,5 10,00 € 15,00 € 

Paraules clau i resum de la proposta 27/09/19 03/10/19 2 12,00 € 24,00 € 

Justificació i motivació 30/09/19 04/10/19 2 10,00 € 20,00 € 

Estat de l'art (o anàlisis del mercat) 05/10/19 14/10/19 10 20,00 € 200,00 € 

Definició d'objectius i abast 08/10/19 13/10/19 1,5 15,00 € 22,50 € 

Planificació del projecte 10/10/19 14/10/19 7 18,00 € 126,00 € 
2. Anàlisis i elecció del producte pel 
projecte 15/10/19 25/10/19 39 165,00 € 6.435,00 € 
Anàlisi de llocs webs que avui dia treballen 
amb Màrqueting d’Afiliació 15/10/19 22/10/19 15 45,00 € 675,00 € 
Anàlisis d’ecommerce que venen 
productes online. 15/10/19 22/10/19 10 45,00 € 450,00 € 
Anàlisis de productes per vendre's amb 
Màrqueting d'Afiliació 15/10/19 21/10/19 12 45,00 € 540,00 € 
Escollir el producte a treballar dins el 
projecte 22/10/19 25/10/19 2 30,00 € 60,00 € 
3. Públic objectiu i productes per a cada un 
d'ells 22/10/19 9/12/19 25 85,00 € 2.125,00 € 

Definir el públic objectiu: Buyer Persones 22/10/19 25/10/19 10 45,00 € 450,00 € 
Escollir productes i estructuració de 
productes a col·locar al site 25/11/19 9/12/19 15 40,00 € 600,00 € 
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4. Creació i configuració lloc web amb 
Wordpress 26/10/19 1/12/19 10,5 130,00 € 1.365,00 € 
Creació lloc web amb Wordpress: Domini, 
hosting, certificat SSL 26/10/19 06/11/19 1,5 25,00 € 37,50 € 

Crear arbre de navegació 26/10/19 29/10/19 2,5 25,00 € 62,50 € 
Configuracions inicials i creació lloc web 
amb Wordpress 27/10/19 31/10/19 1,5 20,00 € 30,00 € 

Crear les primeres pàgines del lloc web 30/10/19 07/11/19 1 25,00 € 25,00 € 
Finalitzar lloc web: Escollir plantilla i definir 
plugins a instal·lar 12/11/19 01/12/19 4 35,00 € 140,00 € 

5. Branding 12/11/19 19/12/19 11 60,00 € 660,00 € 

Definir nom del projecte 12/11/19 19/11/19 3 30,00 € 90,00 € 

Logotip i colors 12/11/19 19/11/19 8 30,00 € 240,00 € 

6. Compte d'Amazon Affiliates 4/11/19 3/1/20 2 80,00 € 160,00 € 

Iniciar compte d'Amazon Affiliates 04/11/19 09/11/19 1 40,00 € 40,00 € 

Finalitzar l'alta dins d'Amazon Affiliates 04/11/19 09/11/19 1 40,00 € 40,00 € 

7. Creació i definició d'Estratègies 17/11/19 23/12/19 36 220,00 € 7.920,00 € 
Plantejar estratègia de posicionament del 
lloc web 17/11/19 01/12/19 8 45,00 € 360,00 € 
Crear contingut de qualitat dins l'estratègia 
d'Inbound Màrqueting 25/11/19 09/12/19 10 40,00 € 400,00 € 
Estratègia Inbound per a cada buyer 
Persona 25/11/19 9/12/19 9 45,00 € 405,00 € 
Plantejar campanyes publicitàries a les 
Xarxes Socials 23/11/19 01/12/19 4 45,00 € 180,00 € 
Cas real d'un contingut per a cada buyer 
persona 10/12/19 23/12/19 5 45,00 € 225,00 € 
8. Redacció d'informes de treball i memòria 
final 19/10/19 3/1/20 44 40,00 € 1.760,00 € 

Redactar informes de treball 05/11/19 3/1/20 9 20,00 € 180,00 € 

Redactar document memòria 19/10/19 3/1/20 35 20,00 € 700,00 € 

9. Presentació del projecte 11/12/19 03/01/20 50,5 69,00 € 3.484,50 € 

Comprovar i corregir errors del producte 11/12/19 23/12/19 6 20,00 € 120,00 € 

Preparar les presentacions del projecte 23/12/19 29/12/19 40 25,00 € 1.000,00 € 

Ensajar les presentacions del projecte 28/12/19 03/01/20 3 12,00 € 36,00 € 

Entregar el treball final amb totes les parts 28/12/19 03/01/20 1,5 12,00 € 18,00 € 

     TOTAL 
25.949,50 

€ 
Taula 5: Pressupost 
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Pel que fa a conceptes variables, aquests es valoren segons la quantitat de producte, en comptes de la 

quantitat d’hores. És a dir, es valora per cada vegada que s’insereix un nou producte des d’Amazon al 

lloc web de mundomarinero.com. 

 
Partint d’aquesta premissa però, s’ofereixen també packs de productes de manera que en el cas 

d’inserir molts productes en una petició, cada producte pugui sortir a un preu més econòmic. 

 

Conceptes variables Data 
inici 

Data 
fi 

Quantitat de 
productes 

Preu / 
producte Total 

Afegir i enllaçar 1 producte al lloc 
web - - 1 20,00 € 20,00 € 
Pack afegir i enllaçar 10 
productes - - 10 18,00 € 

180,00 
€ 

Pack afegir i enllaçar 25 
productes - - 25 15,00 € 

375,00 
€ 

Pack afegir i enllaçar 50 
productes o + - - 50 12,00 € 

600,00 
€ 

 
Taula 6: Conceptes variables pressupost 
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7. Estructura de la resta del document 

Pel que fa a l’estructura de la resta del document, aquesta es troba dividida en els següents capítols. 

Capítol 2 – Anàlisi 

En el capítol 2 s’hi troben els 3 anàlisis realitzats que han permès definir el camí a seguir del projecte: 

Anàlisis d’ecommerce que venen productes online, anàlisis de llocs webs treballats amb màrqueting 

d’afiliació i anàlisis de productes per a treballar-los amb màrqueting d’afiliació. 

Capítol 3 – Disseny 

En aquest capítol s’estableixen les bases de com ha de ser el lloc web en qüestió, es crea, es configura 

i es decideix quina plantilla utilitzar d’acord a les necessitats del projecte. També és on s’idea i es crea 

el logotip del projecte. 

Capítol 4 – Implementació 

En el capítol 4 s’acaba de plantejar el lloc web, s’afageixen les pàgines i el menú pertinent. Es crea un 

compte d’Amazon Afiliació i s’enllacen els primers productes dins el site. 

Capítol 5 – Escollir i estructurar productes 

En aquest següent capítol es defineixen amb més precisió quins són els productes idonis per a cada 

buyer persona de manera que aquesta acció permet plantejar unes estratègies més acurades i amb 
més sentit. 

Capítol 6 – Estratègia de posicionament web 

Dins aquest capítol s’esmenten totes i cada una de les accions que es poden realitzar per posicionar 
correctament un lloc web, ja sigui amb posicionament orgànic SEO o amb posicionament de pagament. 

Capítol 7 – Contingut de qualitat 

En aquest capítol es reflexiona sobre què vol dir contingut de qualitat, i com hauria d’estar estructurat, 

platnejat i dissenyat un contingut digital de qualitat per a un buyer persona. 

Capítol 8 – Estratègia Inbound Marketing 

En aquest capítol s’hi troba l’estratègia de continguts plantejada per a cada un dels buyer persones 

pertinents. Cada una d’aquestes estratègies correspon a titulars d’articles de blog segons la fase de 

compra en què es troba l’usuari. 

Capítol 9 – Campanyes publicitàries a les Xarxes Socials 

En aquest capítol s’hi troba l’estratègia de xarxes socials plantejada per a cada un dels buyer persones 

pertinents. S’adapta el tipus de posts i el medi en què publicar el contingut de manera que pugui arribar 
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més a un buyer persona o a un altre, valorant opcions com: Instagram Feed, Instagram Stories, 

Pinterest, publicitat en Xarxes Socials, etc. 

Capítol 10 – Casos reals 

En el capítol 10 s’exemplifica en un cas real per a cada buyer persona com seria una proposta de 

contingut per a cada un d’ells, ja sigui en article de blog o bé en pàgina amb enllaços de productes 

d’Amazon dins el lloc web. 

Capítol 11 – Conclusions i línies de futur 

En l’últim capítol es conclou reflexionant sobre els objectius assolits del projecte, la metodologia 

emprada per treballar, i també s’esmenten les diverses línies de futur que por tenir el projecte fora de 
l’àmbit acadèmic. 
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Capítol 2: Anàlisi 

1. Estat de l'art 

Al parlar de l’estat de l’art dins les temàtiques on s’engloba aquest projecte és important treballar-lo a 

través de varis punts de vista per així obtenir-ne una visió global.: 

 
- Entendre el concepte de Màrqueting d’afiliació i la seva evolució 

- Descobrir projectes que treballen dins el mateix sistema 

- Conèixer quins tipus de productes són idonis per ser venuts a través del Màrqueting d’Afiliació 

- Entendre què és Inbound Màrqueting dins la vessant de treballar el màrqueting de continguts 

oferint-los de qualitat públic adequat. 

- Veure quines eines i plataformes digitals s’utilitzen avui dia per treballar en projectes d’una 

envergadura similar. 

 

1.1. Màrqueting d’afiliació 
 

El màrqueting d’afiliació va néixer l’any 1996 moment en què Jeff Bezos, fundador d’Amazon va 

permetre als usuaris poder compartir els llibres que hi havia dins Amazon dins les seves pròpies 

pàgines web i rebre una comissió cada vegada que es venia un llibre dins Amazon sempre i quan 
aquest vingués referit d’una de les seves webs. 

 

Avui dia el concepte de Màrqueting d’afiliació va molt més enllà, ja no parlem de Màrqueting d’afiliació 

entorn a enllaçar productes d’una plataforma de tercers, sinó que parlem també d’enllaçar serveis dins 

de plataformes de tercers. 

 

Va ser Amazon el precursor d’aquest mètode, tot i que l’han seguit tot tipus d’altres marques com la 
plataforma Etsy, plataforma Edreams, AliBaba, eBay, etc. 

 

1.2. Projectes de màrqueting d’afiliació 
 
Un dels projectes de Màrqueting d’afiliació més famosos a través de YouTube avui dia és el de 
Romuald Fons, que va descobrir un nínxol de mercat molt potent i que no estava explotat a internet 

encara. El projecte es diu decalaveras.com i engloba tot tipus d’articles de calaveres dins un mateix 

lloc web. Romuald va detectar que hi ha molta gent que li agraden les calaveres de manera que si 

ajuntava una gran quantitat de productes que incorporessin la calavera podria funcionar. I així ha estat. 
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El lloc web en qüestió enllaça a tot tipus de 

productes relacionats amb calaveres que es 

troben dins d’Amazon, com per exemple: 
màsqueres, camisetes, anells, pins, 

collarets, disfresses, maquillatge, tasses, 

etc. 

 

TSA Commerce (Turbo SEO Affiliation) on 

explicava als usuaris la facilitat de crear un 

lloc web d’afiliació i guanyar diners ràpid amb 

aquest tipus de negoci. Evidentment, 

venent-ho amb aquest missatge les visites 

del seu vídeo no paren d’augmentar, fins a trobar-se avui en dia amb més de 500.000 visualitzacions 

des de l’any 2016, any que va crear el vídeo. 

 

A banda d’això, val a destacar que començant amb el món de les calaveres li ha permès també obrir 

nous mercats entorn a roba gòtica, camisetes de grups de música com: Linkin Park, AC DC, Metallica, 
etc. Aquest aspecte és molt interessant ja que engloba la calavera no només al públic objectiu 

interessat única i exclusivament en calaveres sinó en altres entorns i targets on la calavera és utilitzada 

però no per l’element en si sinó pel marxandatge de grups musicals on els seues membres sí podien 

vestir amb roba amb símbols de calavera. 

 

Un altre projecte interessant i molt divers al vist anteriorment és l’anomenat viajerospiratas.es. En 

aquest cas el lloc web d’afiliació no treballa amb la plataforma Amazon com sí ho feia decalaveras.com, 

sinó que basa el seu sistema d’enllaços d’afiliats amb companyies de vols i pàgines webs de viatges.  
 

 

 

 

 

 

 

 
 

 

 

 

 

 

Figura 1: Web decalaveras.com 

Figura 2: web viajerospiratas.es (1) 
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Dins el lloc web viajerospiratas.es (projecte que existeix també amb molts altres idiomes), s’hi recopilen 

ofertes de varis llocs webs de manera que l’usuari sempre pot trobar viatges amb descomptes 

exclusius així com també més barats que si comença a buscar vols, hotels, etc per separat. 

 

Un aspecte a destacar d’aquest projecte i que el fa diferenciador amb l’anterior és el fet que mostra als 

usuaris un espai on s’hi veu la valoració de booking d’altres usuaris que han visitat aquests llocs, s’han 
allotjat en aquests hotels o han viatjat amb segons quines companyies.  

 

 

 

Aquest aspecte és molt interessant ja que avui dia cada vegada són més els usuaris que miren les 

opinions d’altres usuaris sobretot pel què fa a viatges i/o oci anant a dinar i/o sopar en un restaurant. 

 

A banda d’això, és destacable el fet que no treballa el màrqueting d’afiliació enfocat a producte, sinó 

que ho enfoca a serveis. El Màrqueting d’afiliació tal i com va néixer s’enfocava única i exclusivament a 
obtenir comissions per a la venda de productes, i no per a serveis. 

 

Figura 4: viajerospiratas.es valoracions booking 

Figura 3: web viajerospiratas.es (2) 
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Un tercer exemple que també treballa Màrqueting d’afiliació és everydaycarry.com, un blog 

especialitzat en aglutinar packs de productes per a viatgers de tota mena. 

 

 
 

 

 

 

 

 

 

 
 

 

 

 

Aquí ja no s’observa un producte en concret, sinó que es podría definir com una combinació dels dos 

projectes anteriors. Del primer projecte n’agafa l’opció del márqueting d’afiliació a través de productes, 

tot i que no només es centra amb un producte, sinó que escull un tipus de públic objectiu molt ampli 

com és “els viatgers” i els mostra packs de productes de tota mena. A la portada del lloc web de 
everydaycarry.com ja s’hi pot observar diversos productes com són motxilles, llanternes, etc. De 

manera que cada tipología d’usuari escollirà un camí o un altre segons si busca motxilles, llanternes, 

navalles, etc. Per al seu viatge. 

És un dels casos més difícil de màrqueting d’afiliació, ja que engloba un segment de mercat molt ampli 

i és capaç de fer-lo funcionar. L’interessant d’aquí també és que no només utilitza Amazon com a 

plataforma d’afiliació. També en fa servir d’altres com poden ser: Knifecenter, Huckberry, entre altres. 

 

Figura 5: web everydaycarry.com 

Figura 6: everydaycarry, knifecenter i huckberry 
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Una de les bases pel què fa a l’atracció de l’usuari és mostrar-li exactament la mateixa fotografia de 

producte quan s’anuncia que quan el vol comprar, de manera que fàcilment pugui entendre que es 
tracta exactament del mateix. Ara bé, és interessant com everydaycarry.com ha utilitzat en el cas de la 

motxilla una fotografia de la sensació que té un usuari al viatjar amb ella. Treballar el tema de les 

emocions és quelcom també important, sense descuidar que el producte es vegi amb total claredat. 

 

1.3. Productes idonis per a Màrqueting d’afiliació 
 
És de vital importància entendre que no tot producte és ideal per vendre per màrqueting d’afiliació. Un 

pas previ per a poder determinar una primera selecció de productes es basa en entendre i descobrir 
públics objectius amb alguns interessos específics per un sector. 

 

Quan el públic i/o públics objectius estiguin suficientment clars, llavors sí que ens podem centrar en 

algun producte i/o servei. Per exemple, un bon candidat pel què fa a producte podria ser el cubo de 

rubik. És un nínxol de mercat molt interessant a treballar ja que sí té un públic objectiu a darrere. 

 

Ara bé, un següent pas es basa en la valoració del propi producte en sí així com de la competència. És 

a dir, és fantàstic trobar un nínxol de mercat potent i segmentat però... hi ha molts llocs webs que 
treballin el màrqueting d’afiliació amb aquest tipus de producte? 

 

Dins del projecte és un dels punts a treballar, crear un anàlisis de quines tipologies de producte poden 

ser interessants per treballa. Un clar exemple s’ha vist amb els projectes anteriors, en què 

decalaveras.com ha estat capaç de trobar un públic objectiu molt concret i a banda d’això ha sabut 

“treure-li suc” i obrir fronts cap a nous mercat relacionats amb aquest. 

 
Aquest aspecte és molt interessant ja que d’aquí pot sorgir la idea de treballar màrqueting d’afiliació 

amb productes relacionats oferint packs. No és exactament el mateix però s’acosta a la manera com té 

viajerospiratas.es de treballar els seus productes. 

 

Un cop s’han analitzat cada un d’aquests apartats, és més fàcil entendre quin és l’abast total del 

projecte així com també els objectius i les seves limitacions. 

 

 



Anàlisi, estratègia i creació lloc web amb Màrqueting d’Afiliació,  
Màster Aplicacions Multimèdia. Irene Ponsatí Mitjà 

 

34 / 168 
 

2. Anàlisi del mercat 

2.1. Anàlisi de llocs web que avui dia treballen amb Màrqueting d’Afilició 

Al parlar de llocs web que avui dia treballen amb Màrqueting d’Afiliació es poden trobar projectes que 

treballin amb enllaços d’afiliats de múltiples plataformes, com poden ser Amazon, AliExpress, Etsy, 
Booking, etc. 

Ara bé, per a realitzar un bon anàlisis i comprovar si un lloc web està ben treballat o no per vendre a 
través del Màrqueting d’Afiliació, és important fixar-se en el següent: 

- És fàcil de navegar i trobar els productes? 

-  S’entén amb claredat què és el que es ven en aquest lloc web? 

- L’usuari ha de fer molts passos abans de comprar un producte? 

- El lloc web es veu correctament per a mòbils? 

- És fàcil moure’s dins el lloc web amb una velocitat de càrrega ràpida? 

Aquestes i moltes altres preguntes són algunes de les necessàries a fer-se en tot projecte on es pretén 

que l’usuari faci quelcom, de manera que així es pot esbrinar què no funciona i a on cal destinar-hi més 
esforços per a millorar-ho. 

Partint d’aquesta premissa, s’han buscat 2 exemples de llocs web treballats amb màrqueting d’afiliació 
per descobrir què tenen en comú, què tenen de diferent i detectar si són llocs webs idonis per treballar 

amb aquest model de negoci. 

Comprarmicafetera.com 

https://www.comprarmicafetera.com/ 

 
La primera opció a analitzar és el lloc web comprarmicafetera.com. Al entrar dins el lloc web es veu 

amb claredat quina tipologia de producte hi ha dins. És molt clar i visible que un usuari hi trobarà tot un 

gran ventall de cafeteres on podrà escollir quina és la més adequada segons les seves necessitats. 
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Figura 7: web comprarmicafetera.com 

 

Una de les altres qüestions que crida l’atenció és la imatge corporativa. O dit d’una altra manera, la 

imatge corporativa poc treballada. Els múltiples colors que es troben a les lletres del logotip combinat 

amb el logotip d’una tassa deixen bastant que desitjar. Es nota que en aquest projecte i lloc web no ha 

primat la imatge corporativa sinó que s’han destinat els esforços en un altre sentit, com és el 

màrqueting de continguts. 

 

Si l’atenció es posa damunt la pàgina d’inici, s’aprecia que és una pàgina destinada en gran part al 
posicionament web pel què fa a continguts. Aquesta pàgina d’inici es divideix en molts subapartats 

corresponents a preguntes típiques que es fa un usuari quan vol descobrir i saber quina és la cafeteria 

que necessita comprar-se. 

 

Dins aquesta pàgina Home, alguns dels subapartats que es treballen són: 

 

- Quiero saber cuál es la major cafetera de 2019 
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Figura 8: subapartats web comprarmicafetera.com 

 

Dins aquest espai s’observa un breu text que dóna una resposta breu a la pregunta en qüestió i tot just 

a sota s’hi ha afegit un enllaç directe d’Amazon de diverses cafeteres perquè l’usuari les compri 

directament. Si es posa l’atenció a la tipologia d’enllaç més endavant s’explicarà quines tipologies 

d’enllaços ofereix Amazon dins el seu programa d’Afiliació ja que alguns tenen format vertical, 

horitzontal, productes junts, separats, etc. En aquest cas a més, s’hi destaca el fet que alguns dels 

productes formen part dins del programa Prime d’Amazon (Programa que permet als usuaris que 
paguin una quota mensual a Amazon, obtenir algun dels productes just l’endemà de realitzar-ne la 

compra) i per tant l’usuari que pagui el servei Prime d’Amazon pot obtenir aquestes cafeteres l’endemà 

de la realització de la comanda. A més a més, aquest enllaç permet veure visiblement si un producte té 

valoracions o no en té, i en cas de tenir-ne quantes n’hi ha i si és un producte valorat en més de 4 

estrelles o no. 

 

Parlant de les estrelles d’Amazon, la nova botiga física oberta pel propi Amazon demostra la teoria de 
que els productes més comprats són els que es troben valorats amb més de 4 estrelles. La primera 

botiga física d’Amazon s’ha obert a Estats Units i només s’hi venen productes que tenen valoracions de 

4 estrelles o més a la plataforma online. 
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Reafirmant aquesta teoria hi ha l’article publicat a Business Insider que revel·la que els articles que es 

van vendre més durant el Black Friday a Amazon són articles valorats en 4 o més estrelles de 

valoració. 

 

- Comprar Cafetera: ¿Una Decisión Para Siempre? 

 

Un altre aspecte interessant i molt ben treballat en aquest lloc web és l’ús de comparatives en forma de 

taula i visualment molt fàcils d’entendre per l’usuari visitant. En un cop d’ull simple i ràpid, es poden 

veure funcions i característiques que té una cafetera vers una altra. D’aquesta manera s’incentiva la 

decisió de compra molt més que si no es mostra res, ja que és l’usuari qui després ha de fer la recerca 

més exhaustiva per comprar-les entre elles i prendre la decisió final. 

 
El recurs de la taula comparativa és un recurs molt vàlid i funcional si es busca que l’usuari faci una 

compra, ja que se’l ajuda en la seva presa de decisió i visualitzant els productes d’aquesta manera té 

una visió global per fer-se una idea del què l’interessa i el què no. 

 

Figura 9: Exemple venta productes 4 estrelles o més a Amazon 
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A banda d’això aquesta taula mostra també si és un producte Prime d’Amazon o no, quantes 

valoracions té, i alguns d’ells els destaca com a: súper preu, el més venut, o el més recomanat, 

característiques que es tenen molt en compte al comprar dins d’Amazon. 

 
 

 
Figura 10: Comprar cafetera, ¿una decisión para siempre? 

 

- ¿Qué máquina de café me compro? 

 

En aquest apartat per exemple no hi ha enllaços a producte directament, però si que s’hi troba el 

contingut treballat amb el concepte de linkbuilding. Linkbuilding vol dir enllaçar dins un article de blog, o 

bé dins d’una pàgina en concret del lloc web cap a una altra pàgina web (ja sigui dins la pròpia web, o 
a la pàgina web d’un extern). L’avantatge de l’utilització d’aquest concepte és que l’usuari vegi que 

l’empresa darrere del lloc web és un expert en el tema. A part d’això, analitzant-ho des del punt de vista 

de Google, és un punt molt gran a favor del posicionament orgànic de continguts. Google en aquests 
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casos detecta que l’usuari no marxa del lloc web inicial si el que es fa és enllaçar els continguts uns 

amb els altres de forma interna, i això fa que l’usuari passi més temps en un lloc web augmentant així 

doncs el temps d’estada de mitjana dels usuaris que entren en el site. 

 

 
Figura 11: enllaços web comprarmicafetera.com 

 

Si es clica damunt un dels enllaços, per exemple tipos de cafeteras, aquest redirigeix a l’usuari a uns 

altres continguts on es dóna resposta a la pregunta de: quins tipus de cafetera existeixen. D’aquesta 

manera l’usuari pot completar la informació i resoldre els dubtes i preguntes que li van sorgint sense 

necessitat de buscar-ho a una altre lloc, per exemple un altre lloc de la competència. 
 

L’intressant aquí és veure que no s’enllaça producte directe, sinó que és un lloc web on es 

complementa amb contingut que posicioni correctament a Google. Aquesta url es compon d’un text 

introductori on predomina la paraula clau tipos de cafeteras, seguit d’imatges de tots i cada un dels 

tipus de cafeteres que aquesta web ha decidit mostrar a l’usuari i a continuació mostra els titulars de 

cada una d’aqeustes tipologies de cafeteres amb una breu descripció. 

 

Aquí intervenen dos factors. El primer és que visualment i amb imatges, l’usuari es sent còmode i li és 
molt fàcil navegar i escollir cap a quina tipologia de cafeteria vol seguir investigant. Per altra banda, que 

tot seguit hi hagi el text de cada una d’elles amb una breu explicació dóna una mica més d’informació a 

l’usuari final però afavoreix el posicionament a Google. La pregunta és perquè? Si es va un pas enllà i 

s’analitza el codi intern del lloc web, s’observa com cada un d’aquests subtítols és una etiqueta h3. 

 

Google no entén d’idiomes sinó que hi entén de llenguatges, i quan analitza un lloc web per veure si el 

contingut és bo i/o rellevant o no, ho fa a través de les etiquetes h, corresponents als títols. 
La regla principal és que en una url hi ha d’haver una única h1 que correspongui al títol principal de la 

pàgina, alguna h2 corresponent al primer nivell de subtítol, i h3 corresponents a títols dins del primer 
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subtítol. Tot seguit es poden col·locar també h4, h5, etc. Ara bé, les etiquetes que posicionen millor són 

h1, h2 i h3. 

 

Analitzant el codi intern d’aquesta url s’observa doncs com es segueix correctament les directrius de 
Google i l’etiqueta h1 correspon al títol del lloc web, l’etiqueta h2 al primer nivell de subtítol i les 

etiquetes h3 al segon nivell de subtítols. 

 

 

 
Figura 12: Tipos de cafeteras - etiqueta h1 

 
 

 

 
Figura 13: Clases de cafeteras, sus usos y características - etiqueta h2 
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Figura 14: Cafeteras de cápsulas, etiqueta h3 

 
Després de veure alguns punts de com està treballat aquest lloc web, es destaca a continuació altres 
aspectes rellevants que fan que aquest site estigui totalment treballat pel què fa a continguts últils i de 

valors per l’usuari, així com també és un lloc web amb molt de potencial en el posicionament SEO en 

cercadors com Google. 

 

Comprarmicafetera.com treballa també amb una secció de Guies, contingut de valor per a l’usuari on 

s’enfoca al mínim detall. És a dir, explica a l’usuari el món de les cafeteres fins al punt en què un dia 

una cafeteria pot ser que no faci l’olor desitjada. 
 

 
Figura 15: Contingut de valor comprarmicafetera.com 

 

L’apartat de guies el divideix en: guies de manteniment, rankings, comparatives, etc. de manera que no 

només és un lloc web de venta directe del producte sinó que a més a més es preocupa dels problemes 
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i dubtes freqüents que pot tenir un usuari mostrant-los en múltiples formats i formes perquè tothom hi 

pugui tenir cabuda. 

 

Al entrar dins una guia, per exemple mi cafetera huele mal, no hi ha un enllaç directe a la compra del 
producte, ja que aquí l’usuari necessita ajuda i busca més informació al respecte. Aquí és un mal lloc 

per enllaçar un producte per intentar aconseguir una venta directe o una compra compulsiva. Ara bé, 

en tot el lloc web hi ha l’existència de la barra lateral a la dreta amb els últims articles de blog perquè 

l’usuari obtingui més informació si vol, així com també un apartat de Top ventes d’Amazon pel què fa a 

cafeteres, entre altres seccions. 

 

 
Figura 16: Article blog comprarmicafetera.com 

 

Sens dubte, és un projecte amb moltes capacitats i molt potent en màrqueting de continguts per ser 

treballat amb màrqueting d’afiliació. Té una gran quantitat de contingut de valor, i contempla i té en 

compte també els aspectes tècnics de posicionament SEO tant exigents de Google. 

 

Per destacar algun altre punt fort més, val a dir que contempla també un espai de receptes, molt 

interessant si es vol que l’usuari entri en el món de la cafetera i no busqui res més de cara a la 
competència. Si un usuari busca cafetera, és molt valuós que se li pugui oferir contingut interessant 

entorn a què pot arribar a fer si decideix comprar-se una cafetera. 

 

Finalment, i ja per acabar l’anàlisi d’aquest primer lloc web, puntualitzar l’ús del concepte tienda. 

Generalment al navegar per un lloc web on hi ha l’apartat de tienda, aquest sol fer referència en afegir 

productes a un carro de compra i realitzar la compra dins el mateix site en qüestió. Res a veure amb el 

màrqueting d’afiliació. 
 

En aquest cas però, dins la secció tienda, s’hi poden trobar accessoris, càpsules, etc. que són 

productes complementaris en la compra de tota cafetera. Si un usuari es compra una cafetera de 

càpsules però no es compra cap càpsula, la cafetera no li servirà de res, per tant poder treballar amb un 
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producte que necessiti de productes complementaris és una molt bona opció per treballar el 

màrqueting d’afiliació i obrir nous mercats i/o noves possibilitats de venda. 

 

 
Figura 17: Secció Tienda comprarmicafetera.com 

 

Demariposas.com 

https://www.demariposas.com/ 

Al analitzar el lloc web demariposas.com s’observa que l’estètica del site res té a veure amb l’exemple 

anterior. 

És un lloc web molt senzill, amb molts pocs elements al menú i que va més directe al gra pel que 

representa a la venta de producte a l’usuari visitant. 

 

Figura 18: Web demariposas.com 
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Prenent total atenció a la Home del lloc web el primer que s’observa és una mostra de totes les 

tipologies de productes relacionats amb papallones que es poden trobar al lloc web, classificats per 

categories com per exemple: anells, adornaments, bosses, coixins, etc. Ara bé, la classificació 

d’aquestes productes es podria fer dins un aspecte més genèric i entrar mica en mica cada vegada 
més en detall, com per exemple: decoració, bellesa, moda, etc. D’aquesta manera, facilitaria la cerca 

de productes a l’usuari visitant, ja que si no, ha de llegir-los i veure’ls tots per trobar el què realment 

està buscant. 

Si es clica damunt d’una de les “categories” de producte, com per exemple bolsos de mariposa, el que 

s’aprecia és que l’estructura de les pàgines sempre és la mateixa. Un titular de la categoria, un text 

breu explicatiu del què l’usuari hi trobarà a dins i l’enllaç directe del producte per a ser comprat. 

 

Figura 19: Categoría bolsos web demariposas.com 
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Ara bé, no tot el que s’hi troba són bolsos. Si es parla de bolsos, l’ideal és que només es mostrin bolsos, 

no que hi hagi clauers o moneders. En altres llocs webs sí que s’observa la tendència de col·locar 

moneders i bolsos dins la mateixa categoria, com fan grans marques com: Primark, MarkandSpencer i 

Asos, però els productes com el clauer no tenen absolutament res a veure. Genera confusió a l’usuari 
i no defineix acuradament els productes a vendre, ni la seva correcta classificació. 

Si s’avança en l’anàlisi d’una categoria, després d’enllaçar els productes hi ha la mateixa pregunta en 

cada una de les categories: Por qué comprar bolsos de mariposas? 

 

Figura 20: ¿Por qué comprar bolsos de mariposas? 

És una pregunta vàlida i que pot aportar informació de valor a l’usuari que està visitant el lloc web. Ara 

bé, podria ser interessant que no fos la mateixa pregunta en cada una de les tipologies de productes, ja 
que s’està donant la mateixa importància en la compra de cada un d’aquests productes, i pot generar 

confusió a l’usuari. Si tots els productes tenen resposta a perquè s’ha de comprar, serà difícil que 

descobreixi fàcilment quin té mes qualitat, quin és més durador, quin és més típic, quin té millors 

valoracions, etc. Continguts que poden ajudar a prendre una decisió molt més fàcilment. 
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Si s’observen, per exemple, dos categories diferents, l’estructura del contingut i la pregunta enfocada a 

l’usuari és la mateixa en tots dos casos. 
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Figura 22: Categoria anillos de mariposas Figura 21: Categoria decoración de mariposas 
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A la part inferior de cada una de les pàgines de les diverses categories, s’hi observa l’apartat Además 

de (categoria), en la tienda puedes encontrar.. i un seguit d’enllaços a altres categories de productes 

amb papallones però tot desorganitzat i sense sentit. És a dir, és quelcom estrany que dins la pàgina 

manualidades de mariposas, les categories de productes enllaçades siguin algunes com: Relojes de 
mariposas, broches de mariposas, colgantes de mariposas, vestidos de mariposas. 

 

 

Figura 23: Secció 'Además de' demariposas.com 

 

Potser és més interessant que si es busca que l’usuari faci manualitats o es troba en aquesta pàgina 

perquè té interès en les manualitats, s’hi relacionin productes amb què s’hi puguin fer manualitats. Un 

collaret o un fermall sí son productes més adequats per fer manualitats, però no un rellotge. Que també 

pot ser, tot i que denota que s’han col·locat categories a l’atzar sense massa sentit en un fil conductor o 

en uns continguts que enllacin entre ells correctament perquè engloben una temàtica i/o un sector afí. 

Al parlar de l’estructura pel què fa a títols i a Google, és un lloc web bastant pobre pel què fa a les 

categories de producte però ric en títols i estructura si es centra l’atenció a la Home, a l’apartat Tienda, 

o a la secció El significado de las mariposas. 

En tots tres espais s’hi pot trobar un correcte funcionament de l’ús d’un sol títol principal treballat amb 

l’etiqueta h1, ús de subtítols treballats amb l’etiqueta h2 i l’ús de subtítols de segon nivell treballats amb 

l’etiqueta h3. 
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Figura 24: Tienda de mariposas - etiqueta h1 

 

 

Figura 25: La belleza de las mariposas - etiqueta h2 
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Figura 26: Las mariposas en la decoración de casa - etiqueta h3 

A més, també s’hi utilitza llistes tot i que el contingut segueix sense tenir massa sentit. Dins la secció 

genèrica hi ha un apartat que s’anomena Manualidades con mariposas, on hi apareix text explicatiu al 

respecte i un llistat de materials amb què es poden fer manualitats i crear papallones. L’ideal seria que 

aquest text es trobés dins la categoria on hi ha enllaçats tots els productes de manualitats amb 
papallones i no a una pàgina genèrica, ja que l’usuari probablement no ho llegeixi en aquest sector 

perquè és una pàgina amb un scroll molt llarg i amb una barreja de tot tipus de continguts. És més 

interessant col·locar el contingut de manualitats dins la categoria manualitats per facilitar la informació 

i la navegació de l’usuari. 

 

Figura 27: Categoria manualidades con mariposas, demariposas.com 
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A part d’això, per a Google també és millor ja que detectarà que hi ha més d’una url amb contingut de 

valor i que pugui posicionar-se bé dins el cercador, i no només una url amb gran quantitat de contigut 

barrejat i després una url de categoria amb solzament una breu explicació i una pregunta repetida entre 

categories. 

Finalment, destacar que en aquest lloc web es treballa el linkbuilding però només en tres de les 

pàgines en qüestió: Home, Tienda i significado de las mariposas. 

Una de les parts més importants del màrqueting d’afiliació és centrar l’atenció a l’usuari. En les seves 

necessitats, problemes, dubtes, etc. i això és primordial portar-ho a un nivell de detall molt alt. Per tant, 

no és dolent que el linkbuilding estigui treballat en pàgines genèriques on es parla de tot. El que sí és 
dolent és que això no es faci a les pàgines de categories on s’enfoca i es va molt més al detall en 

característiques i funcions de cada producte en qüestió. 

Aquest lloc web treballa un nínxol de mercat molt concret però es troba bastant desorganitzat pel què fa 
al contingut. Té moltes possibilitats de creixement i un gran potencial de millorar i augmentar la seva 

visibilitat online. 

2.2. Anàlisi d’ecommerce que venen productes online 

Dins l’anàlisi d’ecommerce que venen productes online el que es busca és enfocar-ho centrant 

l’atenció a com estan estructurades aquestes pàgines webs, com és el seu procés de pagament i 
també quina tipologia de continguts publiquen per potenciar aquest producte online. 

Maskecubos.com 

Com a primera opció, s’analitza l’ecommerce Maskecubos.com on venen tot tipus de productes 

relacionats amb el cubo de rubik, moltes de les variants del cubo de rubik existents al mercat, així com 

també jocs, stickers, puzzles, entre altres que s’assimilen al funcionament i/o a l’estètica del cubo de 
rubik. D’aquesta manera, el lloc web denota una certa unitat pel què fa a la tipologia de producte. 

 

Figura 28: web maskecubos.com 
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El que s’observa a continuació si s’analitza des d’un punt de vista més tècnic i d’estructura, és que 

l’usuari té molt fàcil l’accés a cada un dels elements del menú, així com també disposa d’un menú a 

l’esquerra on hi apareixen diversos filtres i també les novetats més recents quan es clica en un element 

del menú.  

 

Figura 29: estructura web maskecubos.com 

Amb això es demostra que la intenció és oferir a l’usuari un lloc web amb contingut que s’actualitza 

constantment, i que no vol quedar-se estancat pel què fa a varietat de producte. 
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L’esforç i feina que hi ha a darrere en l’estructuració de totes les tipologies de producte, per exemple en 

el cas dels cubs, és excepcional. Es troben classificats segons si son de 2x2x2, de 3x3x3 , etc. i les 

imatges mostren el producte amb fons blanc de manera que sigui el producte el que destaqui i l’atenció 

no es focalitzi en un altre punt. 

 

Figura 30: Classificació de productes web maskecubos.com 

 

Procés de pagament i experiència d’usuari 

Al parlar del procés de pagament i l’experiència d’usuari en qüestió, 
primer de tot es centrarà l’atenció en voler saber més informació d’un 

producte en concret. 

Al voler veure un producte amb detall i clicar al damunt de Vista 

Rápida, s’observa un error amb el pop-up que sobresurt i es col·loca al 

mig de la pantalla. 

 

Figura 31: Afegir al carro de compra, 
maskecubos.com 
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Figura 32: Error pop-up maskecubos.com 

El pop-up té una altura molt petita que impedeix una visió clara del producte i les seves característiques 

de manera que per ampliar informació no és una opció vàlida. S’ha de revisar molt bé tot el lloc web 

abans de mostrar-lo al públic ja que un error d’aquest calibre pot fer perdre molts usuaris i/o moltes més 

conversions. El lloc web està molt ben treballat excepte aquest punt, que al ser un error tant greu i tant 

visible, pot fer que la bona feina que s’ha fet no es tingui en compte absolutament per res. 

Des del punt de vista de l’usuari genera una gran frustració i una taxa d’abandonament del lloc web 

molt més alta que si el pop-up funcionés com toca. 

Ara bé, si es navega pel lloc web a través de dispositius mòbils, l’opció de veure ràpidament el producte 

no hi és ja que es busca la intencionalitat d’una venta de producte més directe que no pas amb un 

ordinador, on la decisió pot ser més premeditada. D’aquesta manera l’error del pop-up desapareix i es 

pot afegir el producte al carro de compra amb un simple clic. 

 

Figura 33: Versió mòbil maskecubos.com 
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Al parlar del procés de pagament, la pàgina de pagaments és molt clarificadora ja que mostra una línia 

temporal on l’usuari té molt clar en tot moment en quin pas es troba i quins passos ha de fer per 

completar el pagament i finalitzar la compra del producte en qüestió. 

 

Figura 34: Procés de pagament maskecubos.com 

A més, es veu clarament el preu amb impostos i el preu sense impostos així com opció a afegir un codi 

promocional, a seguir afegint més productes al carro de compra o bé anar directament a caixa. 

És interessant també el fet que es mostri la imatge del producte seleccionat per ser comprat de manera 

que l’usuari pot corroborar que no s’equivoca amb la seva elecció, ja que a vegades si només es 

mostra el títol del producte, pot no ser tant fàcil descobrir si és el que s’havia escollit o si és alguna 

variant d’un producte. 

Ara bé, si es prova la mateixa acció amb dispositius mòbils, s’observa també una gran experiència 

d’usuari amb facilitat per veure més imatges del producte en qüestió, es mostra el títol i una descripció 



Anàlisi, estratègia i creació lloc web amb Màrqueting d’Afiliació,  
Màster Aplicacions Multimèdia. Irene Ponsatí Mitjà 

 

56 / 168 
 

just a sota del producte, i el botó d’afegir el producte al carro de compra és gran permetent que sigui 

fàcil i ràpid. 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Tipologia de continguts 

Si s’analitzen els continguts d’aquest lloc web val a dir que s’hi planteja una estratègia interessant 

dividint els continguts en tres parts: un espai blog, un espai de ressenyes i un espai de “unboxing”, el 

famós concepte de desempaquetar un producte quan arriba a casa al haver-se comprat online.  

Ara bé, pel què fa al contingut del blog deixa bastant que desitjar ja que està focalitzat única i 

exclusivament a la marca maskecubos, què fan i on són en cada moment, així com també en la venta 

de producte. En cap moment resolen dubtes que puguin tenir els usuaris. A més, hi ha molts pocs 

Figura 35: Experiència d'usuari (1) Figura 36: Experiència d'usuari (2) 
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articles de blog. Des del primer que s’ha redactat fins a l’últim hi ha una diferència aproximada de dos 

anys. Per tant, no estan portant a terme cap mena d’estratègia de continguts vàlida ni treballada per a 

posicionar-se correctament a internet i diferenciar-se de la competència. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Finalment, observant amb atenció els apartats de ressenyes i unboxings es podria treballar de diferent 

forma. Actualment només hi ha enllaços de vídeos de Youtube on visualment s’explica i s’analitzen 

alguns dels cubs de rubik així com també es desempaqueten alguns paquets referent a aquests 

productes. 

No és una mala estratègia si es treballa amb gust i ganes, però si hi ha un grapat de vídeos un al costat 

de l’altre sense cap contingut més rellevant, ni una guia, ni un títol, ni una descripció o explicació de què 

s’hi trobarà al vídeo abans de fer clic l’usuari no veu cap diferència a priori entre un vídeo un altre tret de 

la imatge de portada i el títol si de casualitat para atenció i el llegeix. 

 

 

Figura 38: Contingut blog (1) Figura 37: Contingut blog (2) 
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Marinera.shop 

Al parlar del projecte marinera.shop, en aquest cas també s’analitza valorant la seva estructura web, el 
procés de pagament junt amb l’experiència d’usuari que s’hi ofereix així com la tipologia i estratègia de 

continguts que s’hi planteja. 

 

https://www.marinera.shop/es/ 

Estructura del lloc web 

Focalitzant l’atenció a l’estructura del lloc web val a dir que només entrar a la pàgina inicial del lloc web 

s’hi troba un slider d’imatges acompanyats d’un títol incrustat a la imatge que reforcen què s’hi trobarà 

al lloc web. 

Figura 39: Vídeos unboxing (1) 

Figura 40: Vídeos unboxing (2) 
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Figura 41: Web marinera.shop 

Tot i això, no hi ha un menú còmode i que es reconegui fàcilment a la part central superior del lloc web, 

com sol ser-hi en la gran majoria de llocs web. En comptes d’un menú organitzat correctament per 

pàgines i/o categories de productes, s’observa a la seva esquerre un menú en format llista bastant 

llarga perquè s’esculli el producte que s’està buscant. 

 

Figura 42: Menú marinera.shop 

A més, si es clica per exemple una de les opcions del menú com és Regalo y decoración marina, es 

desplega cap a la dreta un submenú que a priori no sembla que cada una de les seccions sigui 

separada ni clicable. Però si es va un pas més enllà i es clica damunt de Cuadros marinos o bé de 

Objetos de oficina náuticos, es descobreix que sí, que són altres pàgines dins del mateix lloc web. 
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Figura 43: Menu marinera.shop (2) 

Partint d’aquesta premissa, cal una reorganització i correcta categorització dels elements del site per 

facilitar la navegació a l’usuari, ja que actualment no és gens intuïtiva. 

A part d’aquest aspecte però, l’estructura i disseny de la pàgina de quadres marins i de la pàgina on hi 

ha objectes d’oficina nàutics no són iguals. Una d’elles disposa d’una portada i una altra no. Per tant, hi 

ha certa desorganització alhora de presentar els productes en les diverses pàgines i categories. S’ha 

d’unificar de manera que es vegi un site comú i l’usuari no entri en confusió ni se li generi sentiment de 
frustració. 

 

Figura 44: Opció Cuadros Marinos amb imatge de portada 
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Figura 45: Opció objetos de oficina náuticos sense imatge de portada 

Un altre aspecte a tenir en compte és l’idioma amb què es vol treballar. El lloc web funciona en castellà, 

anglès i francès, però al logotip hi diu textualment: “Moda i decoracio”, que no és cap d’aquests tres 

idiomes. 

Per trobar-li un punt a favor és que hi ha una gran varietat de productes i una persona que entri en 

aquest lloc web i investigui una estona pot descobrir bastant tot aquest món. Hi ha molt producte 

relacionat i complementari entre ell de manera que permeten a l’usuari que no marxi a la competència 

si troba aquí el que està buscant. Amb una àmplia oferta de producte és més fàcil que l’usuari busqui 
en un mateix lloc més d’un producte en comptes d’anar-lo a buscar a un lloc web de la competència. 

Procés de pagament i experiència d’usuari 

Si es vol intentar comprar un producte i es clica per a veure’l amb més detall, la imatge queda 

destacada al mig de la pantalla mostrant el producte a la perfecció però la informació extra com 

característiques del producte, mides, etc. passen a un segon pla i no són tant còmodes de veure. Ara 

bé, tampoc és quelcom difícil ja que amb un parell de clics es pot entendre molt bé el producte, com és 
visualment, i quines característiques té. 

A part d’això, el procés de pagament en el moment d’afegir un producte al carro de compra és molt 
còmode i senzill. El botó és gros i es veu fàcilment, podent escollir també si es vol una o més quantitats 

del producte. Tot seguit, al afegir un producte al carro de la compra s’obra un popup al mig de la 

pantalla on aquest cop sí funciona a la perfecció i no té una alçada que no li pertoca. 
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Figura 46: Procés de pagament marinera.shop 

Aquí es centra l’atenció al producte en qüestió i la resta del lloc web passa a un segon pla, 

característica molt interessant si es busca que l’usuari acabi realitzant la compra. 

Tipologia de continguts 

Al parlar de continguts és on hi ha la part crítica. No disposa de cap contingut que afavoreixi a resoldre 

els dubte que pugui tenir un usuari al comprar i/o tenir la intenció de buscar un producte dins l’entorn 
mariner. No hi ha blog, no hi ha ressenyes de producte. En cap lloc hi ha una comparativa per saber 

quina taula és millor per exemple, ja que se’n venen més d’una. 

Per altra banda, els petits detalls no es troben massa ben cuidats. Ja s’ha parlat de l’idioma del logotip 

però el mateix passa en el pop-up vist amb anterioritat. Per analitzar la situació s’ha afegit un sol 

producte al carro de compra i el text que es veu és total de productos, en plural. No és quelcom greu 

però denota que es busca la venta més que el satisfer al client. 

2.3 Anàlisi de productes per vendre’s amb Màrqueting d’Afiliació 

Després d’analitzar exhaustivament què hi ha a internet avui dia d’exemples de webs treballades amb 

màrqueting d’afiliació, ecommerce i el seu procés de pagament i estratègia de continguts, el projecte 

s’endinsa a veure com ha de ser i què ha de tenir un producte per a ser venut amb Màrqueting 

d’Afiliació. 

Al parlar d’analitzar productes dins el màrqueting d’afiliació, una de les premisses interessants a tenir 

en compte és si aquest producte ja s’està venent a internet, si té molta competència, i/o si té 

possibilitats. Encara que no s’estigui treballant amb màrqueting d’afiliació, pot ser un producte que 

tingui molta competència en llocs webs ecommerce que l’estiguin venent de forma directe darrere de 

certes marques. 
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Per valorar si un producte té molta competència o no, una de les opcions és escollir un producte, 

detectar-ne alguna de les seves paraules clau i cercar a la primera pàgina de google quins són els 

resultats que s’hi obtenen quan es busquen les paraules clau en qüestió afegint-hi l’acció de comprar. 

A banda d’això, cal destacar també la rellevància del producte. És a dir, al parlar de màrqueting 

d’afiliació un dels productes més idonis per ser venut amb aquest sistema és el que s’enfoca a un 

mercat molt específic, com per exemple papallones o calaveres com s’ha vist amb anterioritat. Són 

productes molt específics que funcionen molt bé en públics en què els agraden les papallones i/o les 
calaveres i que puntualment es poden arribar a comprar una gorra, un bolso, una camiseta, un clauer, 

entre altres.  

El focus per aquest nínxol de mercat no es troba en la compra d’un bolso, una camiseta, etc. és en la 

papallona o calavera que hi ha reproduïda en el bolso, camiseta, etc. que fa prendre la decisió a l’usuari 

de comprar aquell producte o no. Aquí és on està la clau d’un producte que pot arribar a funcionar en 

màrqueting d’afiliació. 

Així doncs, partint d’aquesta introducció i conceptualització inicial es comença l’anàlisi de possibles 

productes amb capacitat de treballar-se amb màrqueting d’afiliació. 

Cubo de Rubik 

Per analitzar si un producte és vàlid o no, es comença cercant a Google paraules clau com: 

Cubo de rubik 

Tipos de cubo de rubik 

Comprar cubo de rubik 

Si es busca només cubo de rubik la gran majoria de resultats a google són llocs webs que ofereixen la 

solució del cubo de rubik a priori, tot i que en algunes d’elles si que es pot arribar a comprar el producte 
també, com per exemple a: kubekings.com 

 



Anàlisi, estratègia i creació lloc web amb Màrqueting d’Afiliació,  
Màster Aplicacions Multimèdia. Irene Ponsatí Mitjà 

 

64 / 168 
 

 

Figura 47: Cerca a google cubo de rubik 

 

Ara bé si es cerca a Google Tipos de cubo de Rubik els resultats que s’obtenen són diferents, més 

enfocats a producte i pràcticament cap resultat on es mostri com es soluciona el cubo de rubik. Tot i 

això, alguns d’aqeusts resultats també prové d’una botiga online on es pot comprar el producte, com 
per exemple: losmundosderubik.com 
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Figura 48: Cerca a google tipos de cubo de rubik 

La tercera cerca de paraula clau s’enfoca a comprar cubo de rubik, i els resultats que s’obtenen són tot 

botigues online on es pot comprar el producte. Ara bé, l’interessant d’aquesta qüestió és veure que 

aquest producte té molta competència online. És a dir, un usuari que vulgui comprar el cubo de rubik o 
derivats del cubo de rubik original té múltiples llocs webs on fer la compra. Per tant, si es vol apostar per 

treballar el cubo de rubik en temes de màrqueting d’afiliació s’ha de plantejar una molt bona estratègia 

de continguts i ser diferent al què ja hi ha. 

Hi ha molts llocs webs que mostren com resoldre el cubo de rubik així com també molts altres on 

comprar totes i cada una de les tipologies de cubo de rubik existents al mercat. Per tant, o es planteja 

amb una estratègia innovadora i amb un contingut molt divers i amb un valor molt alt per l’usuari o és un 

producte bastant complicat per a treballar amb màrqueting d’afiliació. 

Per contra, cercant online amb la intenció de comprar el cubo de rubik els resultats que s’obtenen a 

internet són pràcticament tots ecommerce existents on comprar el producte. 

En els primers resultats de Google no hi ha cap lloc web que treballi aquest producte amb màrqueting 

d’afiliació i això pot ser un punt a favor, ja que al haver-hi molta competència sembla ser que el 

producte es compra i interessa a nivell online, però no es treballa avui dia amb màrqueting d’afiliació. 

Per tant, aquí hi hauria una oportunitat de negoci molt interessant al respecte, ja que segons l’estudi 

“Estudio Marketplaces 2019” realitzat per l’empresa Tandem Up l’any 2019 molts usuaris prefereixen 

avui dia comprar a través d’Amazon en comparació amb altres marketplaces com ebay, Aliexpress, 
Elcorteinglés o ecommerce de tercers que desconeixen i que no els poden generar tanta confiança 

com sí ho fa Amazon per exemple en el tema de les devolucions.  

 

Figura 49: Estudi Marketplaces 2019 (1) 
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Figura 50: Estudi Marketplaces 2019 (2) 

 

Figura 51: Estudi Marketplaces 2019 (3) 
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Figura 52: Estudi Marketplaces 2019 (4) 

Per altra banda és important també valorar si és un producte estacional o no. Per exemple, un producte 

que es considera una joguina és molt estacional en època de nadal, si es compara per exemple amb un 

electrodomèstic, que es compra per necessitat o bé quan s’espatlla el que l’usuari ja té. 

Si es parteix d’aquesta base, el cubo de rubik és un producte que pot patir les conseqüències de 

producte estacional i per tant s’hauria de treballar i apostar molt més per donar valor al producte fora 
del període de nadal, com a producte interessant per a regalar en aniversaris, com a gimcanes 

escolars, etc. Des del punt de vista de màrqueting té altres possibilitats però que s’haurien de treballar 

amb molt de deteniment i constància. 

Finalment, destacar el fet del preu del producte. Si és una tipologia de producte amb un preu baix, pot 

ser més senzill que sigui comprat per més usuaris que si té un preu més alt, on la compra probablement 

sigui més premeditada i no tant “compulsiva”. Tot i això, en màrqueting d’afiliació les comissions que 

s’obtenen per un producte d’un preu més baix són molt insignificants i també és interessant que pugui 

haver-hi variacions del producte on hi hagi tant preus alts com baixos de manera que puntualment 

també es puguin obtenir comissions més elevades. 

Això amb el cubo de rubik no passa, ja que la gran majoria de cubs i/o els seus derivats no sobrepassa 

els 100 euros de tiquet, per tant el tiquet mig és molt baix, i en conseqüència també son molt baixes les 

comissions. 
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Figura 53: Preu producte (1) Figura 54: Preu producte (2) 
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Món mariner 

Una altra opció de producte a treballar en Màrqueting d’afiliació és l’opció de productes mariners. 

És una opció interessant si es parteix de la base de que és quelcom molt específic si s’enfoca per 
exemple en el sector de la moda, però alhora és molt ampli perquè pot abarcar més d’un nínxol de 

mercat alhora i per tant és una opció molt interessant. 

Per fer l’anàlisi es començarà comparant també quins resultats s’obtenen a Google per a les paraules 
clau següents: 

Comprar moda marinera 
Comprar productos marineros 

Productos decoración marinera 

Al cercar comprar moda marinera els resultats que s’obtenen a Google són tot botigues online on 
comprar productes de moda d’estil mariner, per tant no hi ha ni una sola opció que es treballi amb 

màrqueting d’afiliació. Tot són botigues online amb marca pròpia com per exemple: 

https://www.portubtl.com/es. 

 

 
Figura 55: Web portubtl.com 
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Ara bé, si la cerca es fa entorn a la paraula clau comprar productos marineros, els resultats que 

s’obtenen són pràcticament els mateixos però sense centrar-ho en la moda. Botigues online de venta 

directe de producte, res a veure amb màrqueting d’afiliació. Es segueix veient doncs la tendència de 
marques pròpies. 

 

 
Figura 56: Cerca comprar productos marineros 
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Finalment, si es fa la cerca entorn a la paraula productos decoración marinera la tendència de nou 

torna a ser de venta directe de producte però hi ha algun resultat més que destaca i és diferent, per 

exemple la botiga El mercader del mar, on s’hi troba també una secció de notícies on s’hi mostren 
projectes, idees, i tendència en decoració d’espais a l’estil mariner, i també hi apareix un resultat com 

és la revista de moda revistainteriores.es amb un article parlant dels 10  manaments d’una decoració 

marinera. 

 

Aquí s’observa doncs que hi ha possibilitats de treballar aquest producte a través d’una bona estratègia 

de continguts sempre que aquesta s’enfoqui al públic adient. 

 

Si es busca a Google “tendencias decoración marinera” hi ha més de 700.000 mil resultats, per tant 
de continguts existents entorn a aquest tema n’hi ha molts. Tot i això al cercar productos marineros, 

s’obté una xifra de resultats de 16.500.000, un nombre molt més elevat que l’anterior però no hi ha 

molta competència respecte un lloc web on s’aglutini tot el que el món mariner comporta. Alguns llocs 

webs s’enfoquen més a producte decoratiu, altres més a moda i si s’accedeix a la pàgina 2 de resultats 

de Google amb aquesta cerca el primer resultat és la secció de moda marinera de Maison Du Monde.  

 

 
Figura 57: Cerca productos marineros 

 

 

Això denota que hi ha competència però que tampoc està molt definida encara, i per tant hi ha una 

oportunitat de negoci interessant. Treballant una bona combinació de productes i una estratègia de 
continguts molt focalitzada, es pot aconseguir quelcom interessant. 
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A banda d’això, cap d’aquests resultats és treballat amb màrqueting d’afiliació. Tots els productes que 

es poden comprar són de marques pròpies, per tant aquí s’obté un punt més per poder treballar aquest 

concepte amb màrqueting d’afiliació. 

 
Finalment, si es posa l’atenció en el preu, hi ha un gran ventall de possibilitats d’oferir preus baixos en 

productes més senzills i de decoració, així com també tenir preus alts en peces de roba de grans 

marques existents al mercat que s’enfoquin a l’estil nàutic i mariner. 
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Figura 58: Cerca tendencias en decoración marinera 
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3. Escollir el producte a treballar 

Després d’haver vist totes i cada una de les opcions anteriors pel què fa a anàlisis de productes, 

d’ecommerce existents, de llocs webs que actualment treballen amb màrqueting d’afiliació, i de quina 

tipologia de producte pot encaixar en aquest model de negoci s’ha optat per treballar en el producte i/o 

productes entorn al concepte mariner. 

 

Com s’ha comprovat amb anterioritat és un producte amb moltes possibilitats d’abarcar varis públics 

diferents. Per exemple, persones interessades en la decoració de la casa, persones interessades en la 

moda, usuaris amants del mar i la navegació, etc. 
 

Treballant amb el concepte mariner es pot estendre i fer créixer aquest món en moltes direccions, i dins 

del Market place d’Amazon hi ha una gran quantitat d’aquesta tipologia de productes per a ser venuda. 

Per tant, es pot crear un espai web amb molta diversitat i varietat de producte. 

 

 
Figura 59: Cerca moda marinera a Amazon 
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Figura 60: Cerca llaveros marineros a Amazon 
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Figura 61: Cerca cojines marineros a Amazon 

 

 
A banda d’això, l’estratègia de continguts es pot treballar fins a tal punt que es poden fer 
recomanacions de llocs típics de diferents països amb les diferents platges d’on gaudir de la roba 

marinera que l’usuari s’ha comprat, entre altres opcions. 
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És un mercat molt petit i molt ampli alhora, ja que es pot enfocar per exemple només als amants de les 

àncores, o bé als amants de tot el què el mar engloba, de manera que es treballin també possibles 

subnínxols i altres tipologies de mercats. 

 
Així doncs, la decisió està clara i el producte a treballar serà el món mariner. 

 

Ara bé, per confirmar i reafirmar la decisió, s’ha de llegir amb total deteniment l’apartat anterior, on 

s’argumenta amb claredat perquè és una opció vàlida pel màrqueting d’afiliació. Hi ha pocs molts 

resultats a google en el moment de posar paraules clau genèriques amb opció a compra però la 

competència és inexsitent en temes de màrqueting d’afiliació. Hi ha un nínxol de mercat específic amb 

possibilitats molt altes de creixement, i es pot treballar entorn a més d’una línia de productes i inclús 

afegir-hi a la llarga recomanacions i valoracions d’empreses que ofereixen serveis dins el sector. 
 

Es reafirma doncs la decisió i es confirma que pot arribar a ser un projecte amb prospecties de futur ja 

que productes relacionats amb el mar, la moda marinera, la decoració marinera, etc. n’hi ha molts i és 

molt probable que dins d’aquest món s’hi puguin trobar diferents tipus de buyer persona (joves, adults, 

parelles, solters, etc. amb interessos afins en aquests sectors.) 
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4. Públic objectiu i perfils d'usuari 

Al parlar de públic objectiu és important destacar el fet que una de les característiques imprescindibles 

perquè aquest públic objectiu funcioni és que ha de tenir interès en productes relacionats amb tot el 

sector mariner, ja sigui moda, decoració, disfresses, etc. 

 

Partint doncs d’aquesta premissa, es divideix el públic objectiu en 3 buyer persones incials. Un buyer 
persona és una representació semifictícia d’un comprador ideal amb unes característiques, interessos 

i necessitats determinades.  

 

Un dels problemes més comuns en la generació de buyer persones és el fet de crear un buyer persona 

diferent per a cada un dels productes que quelcom vol vendre, i això és un error. Al parlar de productes 

dins d’un sector en concret, per exemple dins el sector mariner, se’n poden trobar molts de diferents. 

Així doncs, no es tracta de crear un buyer persona per a cada un d’aquests productes, sinó d’entendre 

que un buyer persona és completament diferent a un altre i que cada un d’ells pot ser susceptible de 
comprar un o més productes del lloc web.  

 

Per tant, s’ha de treballar molt acuradament en la creació del buyer persona i s’ha de tenir clar que un 

buyer persona es diferencia d’un altre perquè té característiques, interessos o necessitats diferents, no 

perquè compri un tipus de producte o un altre. 

 

Per a la creació dels buyer persones entorn al món mariner, algunes de les preguntes que s’han dut a 
terme han estat les següents: 

 

- Quines són les necessitats de l’usuari? 

- Quins són els reptes de l’usuari? 

- Perquè necessita el/els productes? 

- Quin benefici obté l’usuari al comprar un dels productes? 

 

Pel què fa a l’anàlisi dels buyer persones, s’han trobat 3 perfils diferenciats.  
 

El primer de tots ells és la Marina, una noia de 23 de Barcelona amant de la moda 

marinera, la Barceloneta i una bona paella. Li apassiona estar a la última i 

descobrir tendències a Pinterest i a Instagram. Sol comprar bastant per internet, 

sobretot a Amazon, ja que li genera més confiança i pot arribar a obtenir un 

producte tant sols amb un dia si està categoritzat com a producte d’Amazon 

Prime. 

A més, es passa hores i hores llegint i rellegint blogs d’influencers de moda i de 

viatges en platges paradisíaques que li permetin planificar el seu següent viatge. Figura 62: Buyer 
Persona Marina 
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El segon buyer persona és la Gemma, una dona de 42 anys autònoma i 

casada que treballa i és especialista en disseny d’interiors. La seva clientela 

habitual són usuaris de Barcelona amb segona residència a la Costa Brava 

que cerquen un canvi en la decoració i un enfoc més mariner amb un toc fresc 

i costaner. Els agrada la Gemma perquè sap trobar l’objecte ideal per a cada 

raconet de la casa, i la recomanen cada vegada més entre els seus amics. 

 

 

 

 

 

Finalment, el tercer perfil és un noi jove fill d’una família adinerada amant de la 

barca i navegar en platges de la Costa Brava, que treballa com a model de roba 
d’estiu enfocada al sector nàutic. Li encanta estar a la moda en tot moment, i 

compra pràcticament tota la seva roba online a Amazon. A banda d’això, busca 

i està pendent de les novetats en productes i noves tècniques per practicar els 

esports d’aigua que més li apassionen, com són: windusrf, vela, kayak, paddle 

surf, etc. 

 

 
 

Per observar amb més deteniment cada un d’aquests tres perfils, s’han treballat amb una plantilla de 

Buyer Persona que es pot consultar dins la carpeta Annexes/BuyerPersones. 

 

  

Figura 63: Buyer 
Persona Gemma 

Figura 64: Buyer 
Persona Marc 
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Capítol 3: Disseny 
Per a la creació del lloc web amb Wordpress primer de tot es realitza un arbre de navegació per 

plantejar l’estructura inicial que aquest site ha de tenir, a continuació es crea i es treballen les 
configuracions inicials i el següent pas és començar a generar i crear l’estructura de les primeres 

pàgines per a una fase posterior afegir-hi contingut i els productes necessaris. 

 

1. Arbre de navegació 

Al parlar de l’abre de navegació, el concepte en qüestió determina l’estructura inicial bàsica del lloc 

web. No és una opció definitiva, és una opció inicial que es pot moure i pot evolucionar al llarg del 

temps. 

 

 
 

Parint dels anàlisis inicials però sobretot de les necessitats i objectius dels buyer persones s’ha 

estructurat el lloc web de la forma següent: 

 
1.1. Secció Decoració marinera 
 
Dins aquesta secció actualment s’hi especifiquen aspectes com coixins, quadres, taules, làmpades... 

És solament una idea inicial i aproximada de les tipologies de productes que es poden englobar dins 

seu. No és definitiu ni tampoc finit. És a dir, es pot engrandir tant com sigui necessari en cert moments 

oportuns. 

 

MUNDO MARINERO Irene Ponsatí Mitjà
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Dins aquesta secció la Gemma podrà trobar fàcilment objectes i contingut adaptat per realitzar els 

dissenys d’interiors pertinents pels seus clients. La idea és poder col·locar un gran ventall de 

possibilitats i productes de tota mena enfocats al món mariner. 

 
1.2. Secció Moda marinera 

 

Aquesta segona secció es divideix en moda per homes, dones i nens. Tot i això, cada una d’aquestes 

subseccions pot incloure dins seu categories com: gorres, jerseis, jaquetes, pantalons, etc. 

 

D’aquesta manera tant la Marina com en Marc poden entrar al lloc web i d’un cop d’ull trobar la secció 

específica del producte que estan buscant. Es busca una interacció fàcil de cara a l’usuari final, i que 

els sigui còmode i ràpid comprar i/o descobrir noves peces de roba.  
 

1.3. Secció Disfraces marineros 
 
Aquesta secció pretén oferir als buyer persones en qüestió un aspecte més de concepte. És a dir, la 

Marina, la Gemma i en Marc trobaran al lloc web allò que busquen però és interessant que vegin 

possibilitats de nous camins i altres oportunitats d’adquirir productes del mateix sector però enfocats 

cap a una altra línia. Potser ells no seran els primers interessats en comprar disfresses, però si s’acosta 

l’època de carnaval o si coneixen amics i/o coneguts que sí els agradi disfressar-se poden arribar a ser 
prescriptors de la marca i recomanar el lloc web a tercers. 

 

1.4. Secció Accesorios marineros 
 
Aquesta secció està plantejada per a col·locar-hi altres tipologies de productes que no es poden 

col·locar a les tres seccions inicials i principals. Pot ser que inicialment tingui un sentit però que acabi 

desapareguent en una següent fase quan es comecin a enllaçar productes. També pot passar que es 
transformi en una secció com: Material esportiu, que podria ser interessant pel buyer persona Marc. De 

moment queda plantejada així fins que es facin proves més exhaustives i es comenci a enllaçar 

producte real.  

 

1.5. Secció blog 
 
Analitzant els buyer persones i descobrint les tipologies de blogs, revistes i contingut que busquen a 

Internet, la idea inicial és dividir el contingut del blog en quatre categories: Tendències en la moda, 
tendències en la decoració, platges del món i llocs on allotjar-se decorats i/o ambientats en el món 

mariner. D’aquesta manera els tres buyer persones podran inspirar-se, agafar idees, i submergir-se en 

el món mariner obtenint una visió global de producte i de contingut. 
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1.6. Secció quienes somos 
 
En aquesta secció es pretén presentar l’equip que hi ha darrere de la marca però sense mostrar el nom 

real ni les cares reals. Es vol buscar quelcom creatiu i diferent com: Descubre la pareja sin rumbo que 
hay detrás de este blog, o preparar alguna petita història mig fictícia i mig real que parli de qui hi ha 

darrere. 

 

2. Configuracions inicials i creació lloc web amb Wordpress 

El primer pas per poder tenir un lloc web del projecte en qüestió és contractar un domini i/o un hosting. 

 

Com s’ha analitzat amb anterioritat, el producte escollit ha estat quelcom relacionat amb el món 

mariner, i partint d’aquí s’ha decidit treballar amb el nom “Mundo Marinero”. D’aquest manera doncs, el 

domini comprat ha estat mundomarinero.com, i s’ha escollit un hosting amb el proveïdor Webempresa. 

 
Per a treballar amb un lloc web amb Wordpress s’ha instal·lat el Wordpress dins el hosting en qüestió. 

 

 
Figura 65: Webempresa 

 

Aquí s’ha col·locat el nom de domini desitjat per treballar i acte seguit s’han col·locat les dades inicials 

dins el CPanel. 
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Figura 66: cPanel Wordpress 

 

El pas següent abans de començar a treballar ha estat instal·lar un certificat de seguretat. 

 

Un certificat de seguretat és un certificat necessari cada vegada més, sobretot si parlem en termes de 
Google, sempre que es busqui que un lloc web vengui productes online, o que es busqui rebre 

formularis de contacte, etc. És a dir, és interessant activar un certificat de seguretat a un lloc web si 

aquesta ha de rebre dades d’un usuari. 

 

Si un lloc web no disposa de certificat de seguretat l’inercanvi de dades entre l’usuari que omple un 

formulari o fa un pagament online i el lloc web en qüestió és un intercanvi de dades que no estan 

encriptades i per tant és molt més fàcil que hi hagi problemes de seguretat. En canvi si s’instal·la un 

certificat de seguretat, totes i cada una de les dades que s’intercanvien entre l’usuari final i el lloc web 
en qüestió queden encriptades. 

 

A més, si es posa el focus a Google i al seu cercador, actualment està començant a mostrar un 

missatge poc agradable de: Aquest lloc web no és segur, com passa cada vegada a més llocs webs. 
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Ara bé, si s’instal·la aquest certificat de seguretat, la url del site passa a ser segur i en comptes de 

mostrar http:// mostra https:// , el missatge de aquesta web no és segura desapareix i a la barra de dalt 

just al costat de la url del site, s’observa el següent, confirmant doncs que el lloc web ara sí és segur. 

 

 
Figura 68: Pàgina web segura 

 

 

Després d’entendre què és un certificat de seguretat i com funciona, s’ha instal·lat el certificat de 

seguretat gratuït LetsEncrypt al lloc web mundomarinero.com. Per a fer-ho, s’ha accedit al CPanel del 

hosting i s’ha seguit la configuració que el proveïdor requereix. 

 

Primer de tot s’ha entrat dins l’apartat “Seguridad/SSL/TLS” 

 

Figura 67: Pàgina web no segura 
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Figura 69: Certificat de seguretat 

 
Després s’ha dirigit l’acció dins l’apartat d’administrar els llocs web amb SSL i s’ha escollit el certificat 

LetsEncrypt per instal·lar-lo a mundomarinero.com 

 

 
Figura 70: Instal·lar certificat de seguretat 

 
Així doncs, al entrar dins de mundomarinero.com s’observa com el lloc web té un certificat de seguretat 

instal·lat i per tant no hi haurà inconvenient en cas que hi hagi un intercanvi de dades amb els usuaris 

visitants. 

 

https://mundomarinero.com/ 

 

 
Figura 71: mundomarinero.com web segura 
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Per a configurar el lloc web en qüestió, el primer que s’ha treballat ha estat entrar dins de Wordpress 

amb l’usuari i la password corresponents i entrar dins de la pestanya “Ajustes/Generales” per treballar 

aspectes com el nom del site, la descripció curta, decidir en quin format es vol mostrar la data en cas de 
publicació d’articles, el format de l’hora i quin dia comença la setmana. Pel què fa al nom del site i a la 

seva descripció, són aspectes que a priori semblen no tenir massa importància però són els petits 

detalls que fan d’un lloc web que estigui més o menys ben treballat, afavorint així també el seu 

posicionament online. Res més difícil que configurar aspectes generals d’un bon inici de manera que 

quedi tot correcte i ja no és necessari remenar-ho més en cas que no es vulgui modificar. 

 

 
Figura 72: Títol i descripció web 

 

 
Figura 73: Ajustar data i hora 
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3. Creació primeres pàgines lloc web 

Primerament i en una fase inicial com es troba el projecte, es creen a continuació les pàgines amb 

l’estructura plantejada dins l’arbre de navegació. 

 

Per a fer-ho s’accedeix al lloc web www.mundomarinero.com/wp-admin i des de la secció Páginas, es 

fa clic damunt Añadir nueva. 

 

Les pàgines, però, no es mostraran al públic sinó que de moment es guardaran com a borrador. 

Començaran a ser visibles en la següent fase, quan s’hi comencin a crear continguts i a enllaçar 
productes des d’Amazon. 

 

 
Figura 74: Pàgines lloc web (1) 

 

Acte seguit, es repeteix aquesta acció fins a completar totes i cada una de les pàgines plantejades 

inicialment que han d’existir al lloc web. 

 

 
Figura 75: Pàgines lloc web (2) 
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L’interessant a tenir en compte en la creació de pàgines és la creació d’una pàgina blog ja que 

Wordpress va néixer com un blog i cada vegada que es generi una nova entrada de blog, aquesta per 

defecte apareixerà a l’inici, com si d’una pàgina central Home es tractés. 

 
En canvi si es genera una pàgina blog, dins la configuració de Wordpress es pot definir quina és la 

pàgina que es vol que englobi les entrades de blog i quina és la pàgina que es vol que es mostri quan 

un usuari entra a la Home del lloc web. 

 

Per treballar aquesta configuració s’ha d’anar dins de Ajustes/Lectura i dins l’apartat Tu portada 

muestra, escollir quina pàgina correspondrà a la Home i quina pàgina serà la que mostrarà les entrades 

de blog. 

 

 
Figura 76: Pàgina inicial i pàgina entrades 

 

En el projecte mundomarinero.com, la pàgina home es dirà Incio i la pàgina de les entrades serà Blog. 

Ara bé, s’ha de tenir en compte que per poder configurar aquest aspecte aquestes dues pàgines han 
d’estar publicades, ja que si el seu estat és Borrador Wordpress no permet cap tipus de configuració al 

respecte. 

 

El pas següent és doncs, preparar l’estructura del blog. S’ha parlat de dividir-lo en 4 seccions. Per a 

fer-ho es crearan categories dins de Wordpress. 

 

Per a crear una categoria s’ha d’anar dins l’apartat Entradas, Categorias i afegir les categories que 

siguin necessàries. 
 

Wordpress per defecte crea la categoria anomenada Sin categoria. És important tenir-ho en compte ja 

que en el moment de crear una entrada, Wordpress la sol classificar per defecte dins la categoria: Sin 

categoria, i per tant s’ha d’estar atent d’eliminar aquesta categoria i afegir la que es vulgui treballar en 

cada cas. 
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Figura 77: Gestió de categories Wordpress 

 
Al voler afegir una nova categoria s’ha d’escollir un nom, un slug i una descripció. Els apartats slug i 

descripció fan referència a la millora del posicionament SEO, ja que en molts casos es parla de que 

amb un correcte treball de les pàgines de categories de Wordpress, es pot millorar molt el 

posicionament orgànic d’un lloc web, com molt bé diu en Jaume a l’article de blog: “SEO para 

categories: Sobre qué escribes en tu blog.” 

 

“La verdad es que las páginas de categoría son muy importantes para posicionarte en Google. 

Cada una de ellas es una especie de landing page y deberías tratarla como tal. Esto es especialmente 

importante para páginas ecommerce (si eres escritor, seguro que no es tu caso). Las páginas de 
categorías pueden llegar a ser más importantes que un artículo o una página.”  

Jaume. 

 

En aquest cas però, es crearan les categories només amb el Nom i l’slug ja que encara no s’ha escollit 

quina serà la plantilla més adient pel projecte i algunes d’elles mostren per defecte la descripció de la 

categoria al públic. És quelcom que es decidirà més endavant valorant si interessa o no que aquesta 
descripció es mostri i si el tema la mostra d’una manera prou estètica com per poder-la fer visible. 
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Figura 78: Creació categories Wordpress 

 

Un cop existeixen les pàgines i categories necessàries, és hora de configurar el menú. Per a fer-ho 

s’accedeix dins la secció Apariencia/Menús i s’escriu un nom al menú en qüestió. Aquest nom és intern 
i no és visible al públic, per tant es decideix posar-hi el nom de Menú principal. 

 

Acte seguit s’ha d’escollir una ubicació d’aquest menú. El concepte d’ubicació fa referència a que 

segons quin Tema s’esculli de Wordpress pot ser que es pugui col·locar un menú en diverses parts del 

site. El més comú i típic és a la part de dalt de tot del lloc web, tot i que es poden trobar menús laterals 

o bé també al footer. 

 
En aquest cas el menú es col·locarà a la ubicació principal de manera que es mostri a dalt de tot com la 

gran majoria de llocs webs. 

 

 
Figura 79: Menú principal i ubicació 
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Un cop escollit el menú, s’han d’incloure les pàgines i categories necessàries. Per a poder-ho fer però, 

totes elles han d’estar en l’estat publicades. No s’accepten configuracions si les pàgines i les 

categories es troben en l’estat Borrador. 

 
Per a fer-ho, es pot treballar amb les accions en lot. És a dir, que es modifiqui l’estat de Borrador a 

Publicada de totes les pàgines de cop en comptes de fer-ho una a una. 

 

 
Figura 80: Accions en lot 

 
Un cop les pàgines estan totes en l’estat publicar, es pot tornar dins apariencia/menús i començar a 

organitzar el menú. 

 

Des de la part esquerra on hi diu pàgines, s’han de seleccionar les pàgines que es volen col·locar i 

prémer damunt añadir al menú. Acte seguit es pot modificar l’ordre d’algunes d’elles fent “drag and 

drop” i per a col·locar pàgines en un segon nivell com a submenú, es fa el mateix moviment “drag and 

drop” però cap a la dreta i col·locant la pàgina i/o pàgines que es vulguin just a sota de la pàgina 
principal. 
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Figura 81: Afegir pàgines al menú 

 

En aquest cas s’observa com s’han afegit totes i cada una de les pàgines pertinents. Ara bé, dins 

l’apartat blog el que s’hi col·loquen no són pàgines sinó que són cada una de les categories creades 

amb anterioritat. 
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Figura 82: Afegir categories al menú 

 

Un cop afegides totes les pàgines i categories, s’observa com queda el menú. En aquest cas no es veu 

tot ja que la plantilla és la que porta per defecte i no s’hi ha tocat res d’estils. L’interessant és valorar 

quina tipografia és la més idònia a treballar, quina mida ha de tenir perquè hi pugui cabre tot el menú a 
la pantalla, etc. 

 

 
Figura 83: Menú mundomarinero.com (1) 

 

 
Figura 84: Menú mundomarinero.com (2) 

 

Finalment, per acabar la configuració de forma correcta s’ha de decidir si es vol que les pàgines 

principals com per exemple Moda marinera, Decoración marinera, etc. es comportin com a pàgina o es 
comportin només com a element classificador i clarificador de les subcategories en el menú. 
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Aquest concepte es decidirà en una fase posterior, depenent de l’estratègia de continguts que es 

plantegi. Tot i això, en el cas que es vulgui evitar que una d’aquestes pàgines sigui un enllaç, en 

comptes de col·locar la pàgina al menú l’element que s’hi ha de col·locar és un enllaç personalitzat on 
s’hi pot escollir el nom a mostrar públicament, per exemple: Moda marinera, i a continuació on hi diu 

enllaç, s’hi posa el caràcter següent: #. D’aquesta forma existirà un element del menú però que no serà 

clicable i no portarà enlloc. 

 

 
Figura 85: Desenllaçar elements del menú 
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4. Disseny gràfic i interfícies 

4.1. Nom del projecte 

Pel que fa al nom del projecte, s’ha decidit apostar per la globalitat del que engloben els productes 

mariners d’aquesta manera s’adeqüa a tots i cada un dels buyer persones en qüestió. 

Les primeres idees de noms pel projecte van ser: 

- El mundo de los marines 

- Encuentra tu rumbo 

- Viajando con la moda 

- Todo marinera 
-  Mundo marino 

Finalment es va optar pel nom Mundo Marinero, que permet que el projecte sigui escalable en el futur 
englobant des de productes inicialment treballats amb enllaços d’afiliació d’Amazon, fins a opcions, 

recomanacions i valoracions de guies turístiques en platges de tot el món...  

És un projecte ambiciós i que pot englobar molts països i cultures diferents. Per això s’ha utilitzat un 
dels conceptes com és: “mundo”. Centrant l’atenció en la paraula marinero, s’ha decidit utilitzarla 

perquè és l’essència del projecte i perquè té una capacitat d’escalabilitat i de projecció de futur molt 

més gran que vendre només producte directe. Dins el món mariner, s’hi poden englobar també serveis 

i crear una gran comunitat d’amants del mar, la navegació, les platges, la moda marinera, i tot el que 

pugui tenir-hi cabuda dins el sector. 

A banda d’això, el nom encaixa perfectament en cada un dels buyer persones a qui van destinats els 

continguts en qüestió. 

Al parlar de la Marina, té la necessitat imperiosa de renovar armari constantment, per tant oferint-li 

productes relacionats amb la moda i que aquests es renovin d’acord a les modes del sector. Al 

observar en Marc, s’ha de treballar no tant en moda sinó més en esport i/o accessoris de navegació, i 

finalment destacant la Gemma, en aquest cas s’aposta més per producte de decoració.  

En tots tres casos però, hi ha cabuda dins el nom mundo marinero, ja que mundo és un concepte 

genèric i marinero és específic però deixa opció a moltes variants diverses dins el mateix sector. 

4.2. Logotip i branding 

Tot seguit, s’han treballat varis esbossos de possibles logotips treballats amb els següents elements 

representatius del mar i del seu entorn: 
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- Onades 

- Timó 

- Àncora 

- Ratlles 
- Far 

 

En aquests primers esbossos s’ha treballat el nom Mundo Marinero jugant amb la interposició de les 

lletres inicials en cada un dels dos mots, la M. Partint d’aquí s’ha buscat també com jugar amb aquest 

concepte i unir-lo al de les ratlles, un dels motius més característic dins el món mariner. 

 

Figura 88: Ideació i creació logotip (3) 

 

En aquesta tercera imatge s’ha seguit indagant i investigant en el fet de com incorporar l’element de les 

ratlles dins el logotip. Tot i això, no ha acabat de convèncer i s’han fet més proves al respecte. 

Figura 87: Ideació i creació logotip (1) 

Figura 86: Ideació i creació logotip (2) 
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Figura 89: Ideació i creació logotip (4) 

Com que l’anterior concepte no acabava de funcionar del tot, s’ha volgut incorporar i jugar amb 

l’element del far. Element inspirador i que guia als tripulants quan aquests es troben a alta mar. Per a 

treballar el concepte del far s’ha jugat de nou amb la lletra M així com també amb l’element de la ratlla. 

A banda d’això, les tres línies col·locades a sota del nom volen representar el mar i el corresponent 

horitzó. 

 

Figura 90: Ideació i creació logotip (5) 

Aquí s’ha seguit investigant i jugant amb els elements “far”, la “M” i les ratlles, superposant els 

elements, col·locant-los a dreta i esquerra, però també sense èxit. Es busca un logotip amb més 
personalitat i que no sembli tant seriós. S’ha volgut apostar per un concepte més dinàmic i que denoti 

moviment constant i frescor. 
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Amb aquest aspecte sobre la taula, doncs, s’ha volgut sortir d’aquests elements i incorporar-ne de nous 

com són el timó, cordes, el món, l’àncora i les onades. D’aquesta manera s’ha volgut sortir de 

l’estancament i obrir nous fronts i possibilitats. 

 

 

 

Figura 91: Ideació i creació logotip (6) 

Al jugar amb tots i cada un d’aquests elements, alguns més interessants i/o afins que altres, les 

propostes de logotips resultants quedaven bastant carregades. És per això doncs, que s’ha volgut fugir 

d’aquest tipus de propostes i apostar per un logotip amb estil més minimalista i dinàmic. 

Així doncs, s’ha volgut introduïr de nou el concepte de la M i fer-lo jugar amb el concepte de les onades 

del mar, creant així una visió més lliure i amb més dinamisme que l’anterior. 
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Finalment l’aposta ha estat seguir treballant i polint el concepte de les dues m amb les onades del mar 

i s’ha treballat entorn a malles, per tenir un logotip adequat i proporcionalment correcte. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Figura 93: Ideació i creació logotip (9) 

Figura 92: Ideació i creació logotip (7) 
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Finalment, el resultat obtingut a través de les malles és el que s’ha donat com a vàlid. Això és degut a 

que s’ha pogut jugar amb les dues M com inicialment s’havia intentat, unir-ho amb el concepte de les 

onades, un dels aspectes amb més potencial del món marí, i dotar a la marca d’una energia i 

dinamisme inimaginables. 

 

Figura 94: Ideació i creació logotip (10) 

Aclarint el concepte que finalment es vol aconseguir també s’han fet proves amb la gruixudesa de les 

línies així com proves amb la tipografia. Partint de totes les versions, el resultat final ha estat el 

següent. Una imatge neta, minimalista i dinàmica, amb una gran energia i un gran potencial. 

 

 

Figura 95: Logotip final 
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Capítol 4: Implementació 

1. Donar d’alta compte d’Amazon Affiliates 

Per iniciar el compte d’Amazon Affiliates un dels requisits obligatori és l’existència d’un lloc web. 

D’aquesta manera, Amazon pot detectar quin serà el lloc web on es col·locaran alguns productes per a 

la seva promoció. 
 

El primer pas per a crear un compte d’Amazon Affiliates és accedir al lloc web següent 

(https://afiliados.amazon.es/) i donar-se d’alta. 

 

Les primeres dades que demana són relacionades amb qui és el propietari del compte, a nom d’aquí 

s’han de fer els pagaments i si a efectes fiscals es tracta d’un usuari resident als Estats Units. 

 

 
Figura 96: Alta compte Amazon Affiliates (1) 
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Acte seguit demana introduïr el lloc o llocs webs amb què es vol treballar en màrqueting d’afiliació i 

explicar i completar un formulari referent a quin és la temàtica dins el programa d’afiliació que es vol 

adoptar. S’ha d’aportar doncs una breu descripció del lloc web, classificar el site en algunes categories 

i decidir també com es farà la promoció dels productes que s’enllacin al lloc web. En aquest cas, s’ha 
escollit treballar entorn al posicionament orgànic SEO i al blog, ja que es treballarà el site posicionant-lo 

amb continguts de qualitat i una estratègia d’Inbound Màrqueting, on és l’usuari qui trobarà el producte 

per internet en comptes d’atacar-lo directament amb publicitat més agressiva. 

 

 

 
Figura 97: Alta compte Amazon Affiliates (2) 
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Figura 98: Alta compte Amazon Affiliates (3) 

 

 
Figura 99: Alta compte Amazon Affiliates (4) 
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Figura 100: Alta compte Amazon Affiliates (5) 

 

 

Un cop completats tots els passos necessaris i havent introduït les dades de cobrament del banc per 

rebre les comissions pertinents, el compte d’afiliació d’Amazon ja està creat. 
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2. Finalitzar lloc web 

 

2.1. Escollir plantilla 

Per escollir una bona plantilla al treballar amb Màrqueting d’Afiliació s’han de tenir en compte 

conceptes com que el producte destaqui per sobra de la resta del site. És a dir, si s’utilitza una plantilla 

on la barra lateral està activada, pot ser que l’atenció de l’usuari no es centri tant en el producte en 

qüestió i es desviï cap al contingut de la barra lateral. 

Un altre aspecte important a tenir en compte en una plantilla és que sigui fàcil de navegar, és a dir, que 

l’usuari pugui trobar fàcilment tots els elements que busca i els pugui comprar amb facilitat, així com 

també realitzar accions com retrocedir d’una manera còmode, pràctica i ràpida. 

Un dels temes interessants per treballar amb Màrqueting d’Afiliació és GeneratePress, ja que és una 

plantilla gratuïta en primera instància (té accés a funcions més avançades amb un pla de pagament) de 

manera que es pot començar un projecte inicial sense necessitat d’inversió en aquest aspecte. 

A banda d’això, GeneratePress permet eliminar la barra lateral i centrar l’atenció de l’usuari en el 

contingut del site. 

És un tema molt senzill, que pesa poc i pensat sobretot si es vol utilitzar també amb un generador de 

Pàgines, o dit d’una altra forma, un Builder, com per exemple Elementor. 

 

Figura 101: Builder Elementor 

Aquesta opció és interessant per començar amb una plantilla base molt neta i simple, i a llarg plaç 

poder treballar el lloc web per amb Elementor potenciant així la marca i el branding de la marca en 

qüestió. Pel què fa a personalització, amb al versió gratuïta es pot tocar molt poca cosa, i per tant s’ha 
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optat per mirar altres opcions viables i interessants que permetin més joc al treballar amb els colors del 

menú i alguna opció de posar imatges en la capçalera per captar l’atenció de l’usuari. 

 

Figura 102: Plantilla bàsica mundomarinero.com 

Partint de la premissa que es busca que sigui una plantilla àgil, fàcil de navegar, que destaqui el 

producte i que tingui algun aspecte més de personalització inicial sense necessitat d’utilitzar un 
constructor de pàgines, es pot treballar amb la plantilla Astra, pensada especialment perquè destaqui 

en rapidesa i poc pes.  

 

Figura 103: Plantilla Astra 

En aquest cas s’hi destaca també el fet que porta incorporat per defecte la possibilitat de treballar amb 

les pàgines AMP (Accelerated Mobile Pages). Una pàgina AMP és una pàgina pensada especialment 
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per mòbils de manera que un usuari amb un mòbil pot llegir un article de blog d’un lloc web sense 

necessitat de veure pop-ups, publicitat, i algunes imatges que poden entorpir el que realment 

l’interessa de l’article, que és contingut de valor. 

Si s’observa el lloc web La Vanguardia en format mòbil, es pot veure la diferència de contingut entre 

una pàgina sense aplicar-hi AMP i una pàgina que s’està llegint en format AMP. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

En la primera fotografia s’hi observa el menú, les icones de xarxes socials, un banner publicitari a sota, 

entre altres elements que a la segona fotografia no apareixen. En aquest cas, l’article de la segona 

fotografia s’està llegint en format AMP mentre que en el primer cas això no passa. D’aquesta manera, 

utilitzant pàgines AMP l’atenció de l’usuari no és enterbolida per elements publicitaris i s’aprofita el total 

de la pantalla pel que és realment rellevant. 

Si s’instal·la la plantilla Astra i es prova, s’observa a més que permet personalitzar el menú i la pàgina 

d’inci d’una forma més interessant que la primera opció. 

Figura 105: Contingut sense AMP Figura 104: Contingut amb AMP 
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Figura 106: Proves plantilla Astra 

Es pot col·locar una imatge de capçalera al site de manera que es pot dotar al lloc web d’una pàgina 

d’inici més interessant que la resta de plantilles en la seva versió gratuïta, tot i això tampoc és quelcom 

excepcional. 

És molt interessant pel què fa a les pàgines AMP però no tant per la personalització. Ara bé, és 

important entendre quins són els objectius del projecte per realitzar el lloc web. És necessària una 

personalització molt exhaustiva? Potser al treballar màrqueting de continguts i afiliació el més 

important és que els continguts siguin el rei, com es diu, i que siguin ells qui marquin el camí a seguir 

dels objectius que s’han d’establir i complir. 

Una altra opció interessant de plantilla a utilitzar és el tema Bard, de WP Royal. Una opció molt 

interessant pel què fa a la personalització de manera que no és necessari treballar a la llarga amb un 
editor de pàgines com és Elementor, entre altres opcions. 
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Figura 107: Tema Bard (1) 

 

Figura 108: Tema Bard (2) 

L’avantatge de Bard és que visualment pot ser molt atractiu, tot i que no permet eliminar la barra lateral. 
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Figura 109: Tema Bard (3) 

 

Una de les opcions perquè no aparegui és eliminant tots i cada un dels elements que la componen 

accedint dins Wordpress a l’apartat Apariencia/Widgets. Acte seguit es busca l’element Barra lateral 

derecha i s’elimien tots i cada un dels seus element que provenen per defecte, com per exemple: 

entrades recents, comentaris recents, etc. 

 

Figura 110: Barra lateral 
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Figura 111: Pàgina sense barra lateral 

Altres opcions a tenir en compte en el moment d’escollir una bona plantilla amb Wordpress és si 

aquesta esta actualitzada recentment, i l’última actualització de Bard data del 26 de novembre del 

2019, per tant està recentment actualitzada i a punt per treballar. A part d’això, un dels altres 

avantatges és que disposa d’opció responsive per ser visualitzada correctament en mòbils així com 

opció a les pàgines AMP vistes anteriorment amb la plantilla Astra. Sens dubte, és una de les opcions 

a treballar inicialment en el projecte. 

Ara bé, escollint aquest tipus de plantilla es genera una qüestió visual que s’ha de treballar. El menú és 

quelcom llarg i no hi queb en el total del lloc web i en la seva versió gratuïta no permet treballar la mida 

de la tipografia, de manera que si es treballa amb la versió gratis inicialment, s’ha de prescindir de 
l’apartat del menú sobre nosaltres, o bé col·locar-lo al footer junt amb els aspectes legals com Avís 

Legal i/o la Política de Privacitat. 

 

Figura 112: Menú mundomarinero.com 
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Així doncs, en el moment en què es troba el projecte actual i escollint el tema Bard, es crea un segon 

menú col·locat al Footer fent desaparèixer l’apartat Quienes Somos del menú principal. 

Per a la creació d’aquest menú s’ha de tenir en compte la seva ubicació. En aquest es col·loca en la 

ubicació peu de pàgina, permetent així no entrar en conflicte amb la ubicació del menú principal del 

site. 

 

Figura 113: Menú peu de página (1) 

 

Figura 114: Menú peu de pàgina (2) 

 

Un cop creat aquest menú, ja s’hi poden incloure les pàgines pertinents: Quiénes somos, Aviso Legal i 
Política de privacidad. 
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Figura 115: Menú peu de pàgina (3) 

S’observa doncs que al peu de la pàgina ja s’hi inclouen els elements esmentats, i que al menú 

principal ha desaparegut l’element quienes somos. 

 

Figura 116: Menú principal definitiu 

 

Figura 117: Menú peu de pàgina definitiu 
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2.2. Definir plugins a instal·lar 

Al parlar de plugins a instal·lar, sempre s’ha de mirar aquesta qüestió respecte varis punts de vista. 

Si es centra l’atenció en plugins pel què fa al contingut i posicionament SEO del lloc web, una molt bona 

opció és el plugin Yoast SEO.  

 
Figura 118: Plugin Yoast SEO 

Aquest permet analitzar com es troba el posicionament dins una entrada i/o pàgina del site respecte a 

una paraula clau. És un plugin molt interessant ja que dóna indicacions del què s’ha de fer per millorar 

aquest posicionament, com per exemple estructurar el text en varis paràgrafs, utilitzar les etiquetes h1, 

h2, h3 etc. de forma correcte, o bé treballar la metadescripció que apareixerà a Google en el moment 

d’una cerca, entre altres opcions. 

Un altre plugin interessant enfocat a treballar el Màrqueting d’afiliació a través d’Amazon és WP 

Compear. Un plugin que permet integrar els productes d’Amazon dins el lloc web en format carroussel 

per mostrar-los un al costat de l’altre, així com també facilita l’ús de comparatives. Un aspecte de vital 

importància en Màrqueting d’Afilaició. Es tracta d’ajudar a l’usuari, no només enfocar-se al producte, de 

manera que si se li ofereix una taula comparativa de varis productes tots ells relacionats amb 

característiques comunes és més fàcil que pugui entendre perquè el vol i quin és el més adient en cada 
cas. 
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Figura 119: Plugin WP Compear 

Un tercer plugin interessant sobretot si es vol treballar en una estratègia d’Inbound Marketing com és el 

cas, és el Plugin del CRM per referència HubSpot. Aquest plugin s’anomena HubSpot – All In One 

Marketing. 

 
Figura 120: CRM HubSpot 

Amb aquest plugin es pot treballar l’atracció, conversió i fidelització de contactes nous i existents amb 

l’ús d’eines com formularis, pop-ups emergents que surtin automàticament quan l’usuari faci alguna 

cosa, o bé col·locar un xat al lloc web per respondre als usuaris d’una forma més directe, còmode i 

natural. 
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3. Enllaçar els productes d’Amazon al lloc web 

Per enllaçar productes del compte d’afiliació dins del lloc web realitzat amb Wordpress, es pot fer 

instal·lant el plugin Amazon Affiliates Link Builder.  

 

Figura 121: Plugin Amazon Associates Link Builder (1) 

Per a instal·lar un plugin de Wordpress s’ha d’accedir dins el lloc web, i anar a Plugins, Añadir nuevo i 

acte seguit cercar-lo amb el cercador que hi ha a dalt de tot a la dreta, on hi diu “Buscar plugins”. 

 

Figura 122: Afegir plugin 

Acte seguit s’instal·la i s’activa el plugin i aquest demana completar una sèrie de passos perquè es 

pugui començar a treballar. 
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Figura 123: Plugin Amazon Associates Link Builder (2) 

El primer pas de tots ells és que s’ha d’estar donat d’alta amb un compte d’Afiliats. En aquest cas ja 

està cobert, per tant si es segueix al pas següent s’observa que Amazon demana registrar-se a la API 

d’anuncis de productes d’Amazon seguint les següents instruccions. 

Una d’elles és tenir el compte d’Amazon Afiliats creats. Acte seguit s’ha d’entrar dins el compte, anar a 

Herramientas, i escollir l’opció Product Advertising API. 

 

Figura 124: API Amazon 

Aquí demana complir una sèrie de requisits per poder instal·lar aquesta API. Un d’ells és tenir més de 3 

ventes al site en els primers 180 dies després de l’alta del compte d’Afiliats. El projecte es troba en una 

fase molt inicial, de manera que no hi ha cap compra realitzada. Així doncs, no es pot accedir a l’API 

d’Amazon per enllaçar els productes al lloc web. 

Ara bé, l’accés d’aquesta API permet poder enllaçar productes al lloc web amb enllaços diversos, com 

per exemple fer comparatives de productes, col·locar un carroussel d’imatges, etc. 
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Tot i això, no tot està perdut. Quan un projecte comença a arrancar i encara no compleix els requisits 

necessaris per tenir accés a la API, es poden posar enllaços al lloc web utilitzant la barra d’Afiliats 

d’Amazon, o Barra Web com l’anomenen ells. 

 

Figura 125: Barra web Amazon 

Aquesta barra es pot trobar dins del compte d’afiliació d’Amazon, accedint a Herramientas/Barra Web. 

Partint d’aquesta base, per enllaçar un producte nou utilitzant la barra en qüestió, s’ha d’obrir el lloc 

web d’Amazon quan s’està dins la sessió d’amazon afiliats, de manera que al cercar un producte dins 

d’Amazon, es pot escollir amb la barra del damunt si obtenir l’enllaç d’afiliació d’aquest producte amb 

només text o amb text + imatge. 

 

Figura 126: Copiar enllaç producte(1) 

Es busca doncs la paraula moda marinera i s’escull un producte, per exemple la blusa Ultra Mujer amb 

acabats en contrast de la marca oodji. 

Acte seguit s’observa que al damunt hi apareix la barra web d’Amazon i s’escull l’opció Obtener enlace 

(Texto + Imagen). 
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Figura 127: Copiar enllaç producte(2) 

Aquí es desplega un pop-up que mostra l’enllaç a copiar de manera que ja s’ha obtingut l’enllaç 

d’afiliació amb l’id d’afiliats de mundomarinero. Un cop copiat aquest enllaç html en format iframe, 

s’accedeix a la pàgina de wordpress on es vulgui col·locar i s’insereix. 

Per a inserir-lo s’afageix un nou bloc de contingut html, i es col·loca dins aquest bloc a la pàgina en 

qüestió, per exemple dins la pàgina Moda marinera para mujer. 

 

Figura 128: Afegir producte a Wordpress (1) 
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Figura 129: Afegir producte a Wordpress (2) 

Acte seguit es publica i/o s’actualitza la pàgina del site i es comprova que l’enllaç s’ha col·locat 

correctament. 

 

Figura 130: Afegir producte a Wordpress (3) 

Ara bé, com s’ha mostrat amb anterioritat, els enllaços realitzats a través de la barra web disten molt 

dels enllaços que es poden arribar a treballar si s’aconsegueix accés a la API. Aquest doncs és un dels 
processos a aconseguir i treballar de cara al futur. 
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S’ha de treballar amb força i ganes per aconseguir 3 vendes i complir tota la sèrie de requisits que 

Amazon demana per poder treballar amb enllaços més atractius de cara als buyer persona finals. 

Aquesta acció d’afegir enllaços és la mateixa per a totes i cada una de les pàgines del lloc web, es 

tracta doncs d’escollir i agrupar una sèrie de productes idonis per a cada una de les segmentacions 

treballades i estudiades amb anterioritat, i repetir el procés d’afegir els enllaços corresponents en cada 

pàgina. 
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Capítol 5: Escollir i estructurar productes 

Un dels errors més comuns al crear un lloc web és no pensar des del punt de vista del consumidor. És 

a dir, en molts casos, l’estructura del lloc web passa per mostrar als usuaris visitants el què l’empresa 

vol vendre i/o té per vendre, ja siguin productes i/o serveis. Això no està gens malament, sempre i quan 

es faci des de l’enfoc correcte. 

Sovint també s’observen casos en què les empreses utilitzen el lloc web per vendre els seus productes 

i/o serveis i els anomenen d’una forma tant tècnica i específica que un usuari visitant que podria 

necessitar d’aquell producte i/o servei per resoldre el seu problema i/o necessitat no s’hi sent identificat 
i automàticament surt del site, comportant així un rebot dins el lloc web i per tant una caiguda respecte 

al posicionament del lloc web en cercadors. 

És per això doncs que és important partir de la creació dels buyer persones, definir acuradament com 
és el consumidor a qui es dirigeixen els nostres productes i serveis i estructurar la web cap aquest 

camí. 

En el cas en qüestió, hi ha 3 buyer persones principals inicials (un buyer persona no és quelcom fix, pot 

evolucionar d’igual forma qeu evolucionen les persones i els negocis). Inicialment pot tenir unes 

necessitats i/o problemes en concret i a la llarga pot arribar a tenir-ne de nous. 

És per això que el lloc web s’ha estructurat en l’apartat de moda vàlid per a la Marina i en Marc, en la 

secció decoració apta per a la Gemma, en la secció d’accessoris vàlid per a tots tres i s’ha decidit afegir 

també l’apartat disfresses per treballar un futur buyer persona com poden ser usuaris interessats en 

festes d’aniversari, carnavals, etc.  

A banda d’això també s’ha escollit treballar el lloc web per poder atraure, convertir i fidelitzar aquests 

usuaris amb contingut de qualitat dins l’apartat Blog. 

Així doncs, és la manera com s’ha de pensar un lloc web. 

Pel que fa a la selecció de productes a escollir, i valorant les necessitats dels buyer persona del 
projecte, els productes inicials a treballar són: 
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5.1. Productes buyer persona Marina 

Al parlar de la Marina i de les seves necessitats i hàbits de compra, com s’ha vist amb anterioritat, és 

una persona que es fixa molt en les tendències de moda actuals així com també en les ofertes que hi 

ha al mercat, per tant fent una cerca a Amazon de productes relacionats amb la moda marinera 

s’observa una alta tendència en la venda de camisetes i jerseis tant per home com per dona, per tant 

sens dubte un dels productes a col·locar seran camisetes marineres de dona. 

   

 

 

 

 

 

 

 

 

 

A part d’això, és interessant també col·locar-hi productes que permetin la venda creuada, és a dir, que 
pugui afegir al carro de compra productes similars a les camisetes o bé complementaris. Per exemple, 

per a producte similar es podria entendre una camiseta de màniga curta amb una de màniga llarga, en 

canvi un producte relacionat podria ser una jaqueta, un pantaló que pugui complementar la camiseta 

que decideixi comprar-se, unes sabates, etc. 

Sense deixar de banda el concepte de les ofertes, és interessant entrar cada “x” temps dins la 

plataforma Amazon seleccionant l’apartat ofertes i la categoria Ropa de manera que si hi ha una oferta 

en qüestió, aquesta es pot col·locar al site durant un temps determinat i podria ser que els usuaris 

classificats com a buyer persona Marina fessin una compra al respecte. 

Figura 132: Productes Marina (1) Figura 131: Productes Marina (2) 
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Figura 133: Ofertes d'Amazon 
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5.2. Productes buyer persona Marc 

Al centrar l’atenció en els productes que poden interessar a en Marc al ser model de roba d’estiu, 

sobretot de banyadors, sens dubte dins el site hi ha d’haver un espai molt complert de roba d’estiu i de 

banyadors que siguin tendència i tinguin relació amb el mar. 

Al cercar dins Amazon bañadores marineros para hombre, els productes que s’hi observen són els 

següents: 

 

Figura 134: Productes Marc (2) Figura 135: Productes Marc (1) 
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Per tant en aquest cas no és tant fàcil trobar productes que puguin interessar i agradar a en Marc, ja 

que amb aquest tipus de cerca es barregen tot tipus de banyadors. De noi, de noia, així com també de 

motius i estampats que res tenen a veure amb el món mariner. 

En aquest cas doncs s’utilitzarien cerques més treballades com per exemple: bañadores con anclas. 

Ara sí que s’aconsegueixen els productes interessants per oferir-los a usuaris amb el perfil del buyer 

persona Marc. 

   

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Figura 137: Bañadores con anclas (1) 
Figura 136: Bañadores con anclas (2) 
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D’aquesta manera doncs, és com s’escullen els productes a col·locar i treballar pel cas d’en Marc. A 

més a més, però, també es poden incloure productes com els nàutics, típica sabata d’esitl mariner que 

combina a la perfecció amb la moda d’aquesta tipologia. 

 

Figura 138: Producte nàutics 
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L’interessant en aquest cas també és veure quins de tots aquests productes són els més venuts, per 

col·locar-los al site i destacar-los respecte la resta. D’aquesta manera faran que els usuaris amb perfil 

de buyer persona Marc es sentin identificats i amb la necessitat imperiosa de comprar abans el que 

més s’ha venut que no pas un altre. Aquí s’ha de recordar la importància que té per a en Marc el fet 
d’estar a la moda i obtenir també els productes que estan en tendència. 

 

5.3. Productes buyer persona Gemma 

Al parlar de productes que poden interessar al Buyer Persona Gemma, en aquest cas és interessant fer 

cerques a Amazon de paraules com: àncores, de manera que s’hi troba tot un reguitzell de productes 

diversos al voltant de l’àncora que permetrà al buyer persona Gemma agafar idees i seguir cercant cap 

a un camí o cap a un altre. 

Aquest tipus de buyer persona, a vegades no sap exactament què busca, i necessita inspiració per tant 

fer cerques amb paraules clau genèriques pot ajudar a seleccionar quins tipus de producte es poden 

afegir al lloc web. 

En aquest cas, però, dependrà molt de cada un dels clients de la Gemma, i prevaldrà trobar productes 

relacionats amb el mar que siguin edicions limitades, que tinguin poc estoc, o que siguin originals. 

Partint d’aquetsa premissa, es pot buscar a Amazon el següent: “ancla” i s’observa doncs que hi ha 

diferents articles que denoten diferència entre tots ells i que poden servir per a decorar un espai. 

Figura 139: Productes Gemma 
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Aquest procés s’ha de repetir també amb altres motius del mar com per exemple: timons, vaixells, 

ratlles, pirates, nusos, etc. Per tant en la secció de “decoración marinera” els productes no són tant 

clars ni tant definits com en els dos casos anteriors. 

Al analitzar en global els productes interessants per a cada un dels buyer persona en qüestió, una de 

les idees preconcebudes inicialment de col·locar productes per a nens queda actualment desfasada, ja 

que tenen més importància altres tipus de productes i interessos en aquests buyer persones. Així 

doncs, els productes referents a nens dins la moda marinera es treballaran en una fase més posterior 
del projecte, per exemple a un o dos anys vista quan el negoci estigui en dansa.  

Ara bé, en cap cas s’ha parlat dels productes de disfresses però s’opta per a no ser eliminats, ja que és 
una de les propostes que fa la marca per captar un nou buyer persona que actualment no és un dels 

principals. No s’hi destinarà la totalitat de recursos, però serà quelcom que s’anirà coent mica en mica. 

Existirà per a veure si puntualment “cau” alguna venda. 

Aquest concepte o manera de fer en Marketing és bastant comú ja que s’utilitzen els productes “més 

venuts”, els “més top”, els que més estan de moda per atraure a l’usuari i als buyer persona en qüestió 

i no se’ls parla de cap altre producte, cosa que descobreixen quan entren dins al site. D’aquest manera, 

es genera una sensació de que aquella marca és molt més que el que ells creuen, i es converteixen en 

usuaris més susceptibles de navegar i descobrir què hi ha més enllà.  
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Capítol 6: Estratègia de posicionament web 

Una bona estratègia de posicionament del lloc web passa per treballar i col·locar els continguts del site 

d’acord als buyer persones adequats. Aspecte que s’observarà en el punt següent. 

Ara bé, per a posicionar correctament els continguts, i per treballar correctament les pàgines i els 

articles de blog del projecte s’han de tenir en compte una sèrie de requisits. 

Per una banda, és important treballar correctament les etiquetes h1, h2, h3, etc. Aquestes etiquetes fan 

referència a que cercadors com Google per valorar si un lloc web està treballat correctament o no, no hi 

entén d’diomes i es fixa en l’estructura de l’article i/o de la pàgina. L’etiqueta h1 s’ha de col·locar al títol 

principal i les etiquetes h2 i h3 han d’anar successòries sempre i quan hi hagi la necessitat de crear 

subtítols de primer i segon nivell. 

En aquest cas però, hi ha més etiquetes... h4, h5, etc. Ara bé, les etiquetes que Google posiciona millor 

són les etiquetes h1, h2 i h3. D’etiqueta h1 només n’hi ha d’haver una, però de h2 i h3 n’hi poden haver 

tantes com el text requereixi, sempre i quan no sigui excessiu. 

Per altra banda és important el títol de l’article. L’usuari que cerca per internet ha de poder entendre 

amb un titular què hi trobarà dins si clica per llegir-lo. Partint d’aquesta premissa, aquí s’hi agafeix 

l’estructura del contingut.  

 

Figura 140: Smarter With Gartner 

És a dir, l’usuari un cop clica damunt un enllaç en concret ha de poder fer una lectura ràpida i visualitzar 

amb “diagonal” les parts de les que tracta el text, de maneraque podrà posar més atenció en unes que 

d’altres. Poques són les vegades que un article es llegeix de dalt a baix al complet. Per tant, si es 

facilita amb una bona estructura visual, clara i ràpida, serà molt més pràctic i fàcil de llegir. 
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Un cas que treballa molt bé l’estructura del text és el següent article de gartner.com. Separa molt bé els 

punts enumerant-los de manera que a simple vista és molt fàcil entendre de què parla cada secció. 

 

Figura 141: Estructura text 

Una altra clau perquè un article o una pàgina funcioni i agradi més a l’usuari vistant és l’ús d’elements 

visuals com infografies així com també col·locar-hi botons de crits a l’acció. 

Tornant a l’article de garnier.com, la infografia és ideal ja que mostra d’una forma visual i molt clara un 

resum del què s’hi trobarà en el text. Així l’usuari abans de començar a llegir ja té una mínima idea del 

seu contingut. A part d’això, aquesta infografia fa d’índex de continguts, un altre exemple molt útil que 

es fa servir en els blogs digitals. Col·locar un petit índex a l’inici del blog per retenir l’atenció dels 

usuaris realment interessats amb aquell contingut, en comptes d’esperar que vagin fent “scroll” amunt i 

avall per descobrir què hi poden trobar. 
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Figura 142: Infografia - Index de continguts 

Un altre aspecte a destacar és l’us del concepte linkbuilding. El linkbuiding és una estratègia d’enllaços 

que basa el seu ús en col·locar enllaços interns i externs dins un article de blog i/o pàgina. És a dir, dins 
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un mateix article on es parla d’un tema A, col·locar-hi enllaços a altres articles de blog dins la mateixa 

pròpia web que complementin amb contingut de valor aquest article A de manera que l’usuari pugui 

obtenir una visió global i un coneixement complet del tema que està llegint i/o del qual cerca informació. 

Passa el mateix amb el slinks externs. Si dins el mateix article s’utilitzen enllaços cap a altres webs a 

l’exterior, això enforteix que aquestes pàgines webs també puguin col·locar enllaços cap a la web 

pròpia. Això fa doncs que augmenti la notorietat de la pàgina web. I per a Google és una bona opció. 

Una pàgina web amb més notorietat que una altra la posicionarà en molt millor posició. 

Un exemple d’un bon ús de linkbuilding és l’article de blog de ennaranja.com, on es veuen els enllaços 

clarament diferenciats de color (utilitzant el color corporatiu de la marca) i on s’hi fa una correcta 
combinació d’enllaços interns i externs, aportant contingut de valor com per exemple estudis que 

demostren la teoria de l’article, detonant així confiança que no s’inventen la informació escrita. Si no 

que escriuren d’acord a informació contrastrada i verificada. 

 

Figura 143: Bon ús de linkbuilding 

D’acord al vist amb anterioritat, és important entendre i comprendre totes aquestes accions sense 

oblidar tampoc l’ús d’icones de xarxes socials dins els articles perquè aquests es puguin compartir a les 

diferents xarxes socials amb facilitat. 

Un altre punt interessant és utilitzar el plugin de Yoast SEO vist anteriorment, que permet optimitzar el 

títol, l’slug i la descripció dels resultats que surten en els buscadors. És un dels plugins més potents i 

més coneguts de Wordpress que dóna directrius de millora constant i permet tant el posicionament de 

text com d’imatges. 

També és interessant a nivell tècnic treballar l’eina Google Trends quan no es coneix quines paraules 

clau poden ser interessants a posicionar, ja que dóna idees de què busquen els usuaris entorn a una 
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paraula clau que es creu que podria funcionar. A més, no s’ha d’oblidar l’ús tant important de Google 

Search Console, una eina que permet dir-li a Google: “Hola, tinc un nou article de blog que he publicat 

a la web, que passes per aquí i l’analitzes?”. La idea és que Google indexa les pàgines dins el seu 

cercador quan pot o vol. A vegades interessa que una pàgina en concret estigui indexada el més aviat 
possible, per tant amb eines com Google Search Console és la marca qui pot fer el pas dient-li a 

Google que passi. 

A més, una altra de les estratègies a aplicar és “espiar” la competència amb eines com Rank Tracker, 
nightwatch, o l’extensió de Google Chrome anomenada SEO Quake. Eiens enfocades especialment a 

fer un anàlisis de les paraules clau pròpies així com de la competència per poder fer una millora 

constant en el seu posicionament. A vegades hi ha paraules clau que durant una temporada es troben 

molt a munt i llavors baixen de cop, o a l’inversa. Amb aquestes eines es pot conèixer en quina posició 

es troben i treballar-les i col·locar-les en més o menys continguts. 

Per últim i no per això menys important s’ha de parlar de la importància de les paraules clau. Al escriure 

quelcom que va dirigit a un usuari en concret, s’ha d’entendre i posar-se al seu lloc i esbrinar què 

buscarà o de quina manera buscaria quelcom que pugui solucionar el seu problema. D’aquesta forma, 

le paraules clau s’han d’incloure dins el text així com també dins les etiquetes h1, h2, h3 de tal manera 

que Google les té en compte alhora de posicionar el contingut, i l’usuari entén que aquell text donarà 
resposta al que està buscant. 

En un més tècnic, també s’ha d’entendre que tot i treballar totes i cada una d’aquestes accions no s’ha 

d’oblidar l’ús de Google Analytics per analitzar correctament els resultats. 

La gràcia en aquest cas és crear segments de mercats dins de Google Analytics que permetin analitzar 

el trànsit dins la zona geogràfica, sexe i/o edat dels buyer persones, de manera que així es filtra el 
trànsit provinent de qui realment interessa i no es tenen en comptes les dades d’usuaris que provenen 

d’altres llocs. Per què és important aquesta qüestió? 

Mundo Marinero crearà el contingut amb castellà per treballar la seva estratègia a nivell Espanyol. Ara 
bé, a Llatino Amèrica també es parla el castellà, i hi ha molta més gent allà que en tot l’estat Espanyol, 

per tant és susceptible de que hi hagi llatinoamericans llegint el contingut de Mundo Marinero. No és 

res dolent, tot i que per començar no es vol abarcar aquest tipus de mercat sinó que es volen enfocar 

els esforços a Espanya, i per tant, interessa doncs analitzar el trànsit d’aquí i excloure els altres països 

fora d’Espanya on es pugui parlar també el castellà. 
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Capítol 7: Contingut de qualitat 

Anteriorment s’ha parlat de què és l’Inbound Marketing i la importància que té en els consumidors 

online avui dia. 

El concepte d’Inbound Marketing centra tota la seva atenció en oferir el contingut adequat a l’usuari 

adequat i en el moment adequat. Això com es tradueix però en un llenguatge més entenedor? 

Quan un usuari fa una compra, o té una intenció de compra passa per un procés i unes fases de 

compra. El concepte d’Inbound Marketing anomena aquestes fases de la següent manera: 

7.1. Fase d’Atracció 

En aquesta primera fase l’usuari té un problema i/o necessitat a cobrir i comença a fer-se preguntes 

fins que descobreix quin problema té i comprèn que necessita una solució per a poder resoldre-ho. 

7.2. Fase de Consideració 

A la fase de consideració l’usuari descobreix que hi ha varis mètodes, serveis, i/o productes que poden 

solucionar el seu problema i/o necessitat a cobrir. Aquí és on investiga, compara característiques, 

funcions i beneficis de les diferent opcions i comença a entendre quina és la millor solució per a ell/a. 

7.3. Fase de Decisió 

En la fase de decisió ja sap quina solució necessita i la pregunta que es fa és: A qui li compro? És a dir, 

no hi ha un únic proveïdor al món que ofereix els mateixos productes i/o els mateixos serveis i aquí és 

on intervé descobrir el fet diferencial d’aquell mateix producte i/o servei en els diferents proveïdors. 

Garantia, qualitat, preu, durabilitat, exclusivitat, entre altres, són els conceptes a tenir en compte en 

aquesta fase. 

Partint d’aquesta premissa, una bona estratègia de continguts i d’Inbound Marketing ha de passar per 

oferir al lloc web contingut de qualitat per a cada buyer Persona i en cada una de les fases del seu 

procés de compra. Si un negoci és capaç de resoldre els dubtes que té l’usuari en cada una d’aquestes 

fases, serà vist com un expert en el sector i l’usuari confiarà en aquesta empresa per a comprar el 

producte i el servei. Ja no val avui dia la publicitat intrusiva posant pressió a l’usuari perquè compri un 
producte o un servei només perquè una empresa ha decidit que aquest està d’oferta durant un temps 

determinat. 

L’Inbound Marketing funciona educant a aquest usuari fase a fase, oferint-li contingut de qualitat i de 
valor en cada moment que tingui un dubte. Només així acabarà coneixent l’empresa en qüestió, 
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agafant confiança amb la marca, i comprant el producte en l’empresa pròpia i no a la de la 

competència. 

Així doncs, per establir aquesta estratègia d’Inbound Marketing, és important crear i treballar els 

continguts de valor en cada una d’aquestes fases així com realitzar altres tipus d’accions importants i 

que ajuden a nodrir i a generar confiança amb la marca. 

 

 
Figura 144: Fases Inbound Marketing 

 
7.4. Accions fase d’Atracció 

Les accions a realitzar dins la fase d’Atracció busquen el que el seu nom indica. Atraure als usuaris. És 

per això doncs que és primordial l’ús de contingut de qualitat dins el blog del lloc web, de manera que 

s’aconsegueixi trànsit de forma orgànica i que sigui contingut de valor. És a dir, que resolgui els dubtes 

dels nostres usuaris.  

En aquesta fase també s’utilitzen molt les xarxes socials, ja que són un canal molt potent d’atracció 

d’usuaris desconeguts cap a la marca en qüestió així com també la publicitat en xarxes socials o els 

anuncis SEM de Google Adwords. En aquest últim cas i parlant sobretot de producte, que ha d’atraure 

per la vista a l’usuari, pot anar molt bé treballar anuncis d’Adwords amb publicitat de Display. 

Els anuncis de Display són anuncis en format visual i/o gràfic que es col·loquen en varis llocs webs com 

per exemple diaris, revistes i/o blogs del sector com a banner visual i que generen trànsit cap a una 

pàgina web. 

Algun exemple d’anunci de Display són els que es troben regularment en diaris com La Vanguardia, ja 

siguin verticals a les barres laterals del contingut o bé en format horitzontal enmig d’un text d’un article. 
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Figura 145: Exemple anunci Display (1) 

En aquest primer cas l’anunci Display és el que es troba a dalt de tot, de l’empresa solunion. És una 

imatge gràfica i/o petit .gif d’imatges que mostren publicitat a l’usuari. 

 

Figura 146: Exemple anunci Display (2) 



Anàlisi, estratègia i creació lloc web amb Màrqueting d’Afiliació,  
Màster Aplicacions Multimèdia. Irene Ponsatí Mitjà 

 

139 / 168 
 

En aquest segon cas és el mateix tipus d’anunci però es mostra a la barra lateral esquerra del lloc web 

i en format vertical. També és un anunci de Display. 

Amb aquesta tipologia d’anunci es crida l’atenció visual de l’usuari, ja que impacta molt més una imatge 

que un text, i per tant és un potencial canal d’atracció de trànsit al lloc web. 

7.5. Accions fase de Consideració 

Les accions a treballar en la fase de consideració han de permetre acompanyar l’usuari a considerar 

com pot solucionar el problema que ha descobert que té en la seva fase inicial. En aquest moment és 

molt útil treballar el contingut de valor i de qualitat amb opcions de contingut més enriquidores per 

l’usuari i que permeti a la marca extreure dades i conèixer un xic millor com és aquest visitant. 

Així doncs, una de les opcions molt interessants per treballar en aquesta fase són els CTA (Call to 

action), anomenats també botons de crits a l’acció, junt amb les landing pages acompanyades de 

formularis al lloc web. 

Un CTA és un botó anomenat call to action que es col·loca en posicions estratègiques del lloc web així 

com també dins d’articles de blog de manera que inciti a l’usuari a fer una acció en concret. Per 

exemple, descarregar un ebook, un pdf, aconseguir un descompte, etc. 

 

Figura 147: Call to Action (CTA) 

En aquest cas, el cta és l’element gràfic situat enmig del text d’un article de blog on la web 

Inboundemotion vol que l’usuari es descarregui l’ebook de les “Herramientas básicas para lanzar y 

analitzar una campaña de inbound marketing”. 

D’aquesta forma s’incrementa la quantitat de leads (un lead és un usuari que ha donat més informació 

d’ell/a en una empresa, com per exemple el seu e-mail, o el seu número de telèfon) pel què fa a 
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l’empresa en qüestió i l’usuari va coneixent molt més la marca i es va generant conjuntament una 

relació de confiança. L’interessant aquí és que el recurs que obté l’usuari després de prémer damunt el 

CTA en qüestió l’hi ha de servir per resoldre més dubtes en la segona fase del procés de compra. 

Només així es considerarà contingut de valor. 

Perquè un usuari es pugui descarregar un contingut pertinent del site, es sol utilitzar el que s’anomena 

una landing page. Una landing page és una pàgina d’aterratge dins un lloc web, que no 

necessàriament ha d’estar indexada dins el menú, però que sí forma part del lloc web.  

En aquesta landing page s’hi col·loca un formulari de manera que quan l’usuari l’ompli, podrà obtenir el 

recurs desitjat. Ja sigui un pdf, un ebook ,un descompte, una guia, etc. 

 
Figura 148: Landing page 

En aquest cas, aquesta landing page disposa d’un formulari així com també de contingut extra que 

dóna valor i explica amb més claredat a l’usuari el perquè s’ha d’inscriure i com fer-ho pot ajudar-lo a 

assolir els seus objectius. Per una banda s’hi inclou un vídeo explicatiu i per l’altre opinions d’altres 

usuaris. Aquesta landing page forma part del lloc web CodeAcademy, una acadèmia per aprendre 

programació, per tant la valoració que facin els alumnes d’aquesta acadèmia és primordial per un 

usuari que vol apuntar-s’hi per primer cop.  
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7.6. Accions fase de Decisió 

A la fase de decisió, la intenció és tancar la compra i convertir finalment el lead que s’ha obtingut 

anteriorment gràcies a l’oferta de contingut, en un client final. En aquest cas doncs, si la marca ha estat 

sempre al costat de l’usuari oferint-li contingut de valor ja sigui de forma orgànica o de pagament amb 

accions publictàries, així com amb bons recursos i pdf’s descarregables, serà molt més senzill que 

aquest usuari es converteixi en client i que acabi comprant el producte i/o el servei en la marca pròpia i 

no a la d’un competidor. 

En aquest cas les possibles accions i eines que ajuden a que això passi són la utilització de xats en viu, 

on s’ofereix a l’usuari una conversa més propera i totalment personalitzada segons les seves 
necessitats. A més, cada vegada són més els usuaris que prefereixen interactuar amb les marques a 

través d’aplicacions de missatgeria instantània. Per tant, els usuaris es senten més còmodes en fer 

“negocis” d’aquesta forma.  

 
Figura 149: Xat en viu 

Un aspecte interessant de la utilització d’un xat és col·locar-lo a totes les pàgines del lloc web, i aquí és 

on hi ha les famoses “opcions avançades”. Si es vol aconseguir una conversa molt més natural amb els 

usuaris, depenent en quina pàgina aquests es troben, se’ls pot fer un tipus de preguntes o unes altres, 

o intentar fer la venda més agressiva o menys. No és el mateix trobar un usuari dins la pàgina de preus 

del lloc web que dins de la pàgina d’inici. 

Un altre aspecte a tenir en compte per a convertir el lead en client final és poder fer el seguiment 

d’aquest usuari amb un CRM. Un CRM és una eina de seguiment i gestió de la base de dades 

d’usuaris. Difereix d’un ERP pel què fa al tema de pressupostos i facturació. Un CRM no es caracteritza 
per ser un software que realitza pressupostos i porta un control de la facturació dels clients, sinó que 

forma part de tenir classificats la base de dades d’usuaris segons el buyer persona de qui formen part 

de manera que així se’ls pot nodrir amb contingut de qualitat i rellevant en cada cas segons quin buyer 

persona són i en quina fase de compra es troben. 
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Avui dia, un dels millors CRMs del mercat que treballa i fa un seguiment a la perfecció d’un usuari 

utilitzant l’estratègia d’Inbound Marketing és el CRM HubSpot. Un software especialitzat en CRM, 

Marketing i Vendes. 

 
Figura 150: Seguiment usuari CRM HubSpot 

La forma de nodrir aquests usuaris es fa utilitzant l’email màrqueting amb l’enviament de newsletters 

periòdiques. L’important aquí és definir clarament a qui va dirigida aquesta newsletter, i en quina fase 

de compra es troba l’usuari en aquest moment. 

Per exemple, no és el mateix parlar amb un client que ja ha comprat quelcom de la marca en qüestió i 
se li vol oferir algun producte i/o servei complementari, que el primer moment en què un desconegut 

aterra i navega pel site. En aquest cas es pot ser més agressiu en la venta amb el primer usuari ja que 

coneix la marca i ha confiat amb anterioritat amb ella que no pas amb la segona visita.  

Al parlar d’email màrqueting una de les eines més utilitzades avui dia en el mercat és Mailchimp, un 

software molt potent que permet automatitzar processos segons quines accions han fet els usuaris i 

crear plantilles molt creatives pel què fa al disseny gràfic de presentació del contingut. 

 

Figura 151: MailChimp - Email Màrqueting 
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Capítol 8: Estratègia Inbound Marketing 
8.1. Estratègia Inbound Marketing buyer persona Marina 

Dins l’estartègia d’Inbound Marketing, i centrant l’atenció amb el buyer persona Marina, es proposen 

els següents continguts a redactar dins el blog de mundomarinero. 

 

Taula 7: Pla de continguts Marina 

Pla de continguts Mundo Marinero  

 Buyer Persona Marina 
 
 

Fase Descobriment  
Quin és el meu problema? El Buyer persona ha expressat símptomes d’un problema 
 
CONTINGUT 
 
Viajar gratis en las mejores playas del mundo 
¿Qué debes llevarte en tu maleta antes de un viaje en la playa de…? 
¿Cómo viajar con poco dinero? 
Mundo Marinero: descubriendo la moda marinera 
Las rayas marineras que nunca pasan de moda. 
Escoge tu rumbo hacia la playa de… 
 

Fase Consideració  
El Buyer Persona ha definit el seu problema, per tant busca: Quines solucions hi ha? 
 
CONTINGUT 
 
Las playas más top de la Costa Brava 
Los bañadores marineros para mujer más top de esta temporada 
Las 5 prendas imprescindibles para irte de vacaciones a la playa 
Tendencias en moda marinera para este verano 
Top prendas con estampados marineros que llevan las más influyentes 
Los 10 hoteles más baratos de la Costa Brava dónde alojarse 
Los 5 rincones más bonitos de la Costa Brava que pocos conocen 
Las prendas veraniegas más de moda este verano 
Los mejores hoteles con encanto que nadie conoce 
Las marcas de moda por excelencia en ropa marinera 
Moda marinera: año tras año en tendencia 
Los diseños más top de camisetas marineras para mujer 
 

Fase Decisió 
El Buyer persona s’ha decidit per una solució o estratègia. Ja sap quin tipus de piscina 
es comprarà. A qui li compro? 
 
CONTINGUT 
 
Mejores marcas de ropa marinera para mujer 
Mundo Marinero: toda la ropa marinera y más 
Los más vendidos en moda marinera 
Todo lo que necesitas saber de nuestra marca 
Mundo Marinero: Más allá de la moda y la decoración 
Mundo Marinero: Un rumbo al alcance de todos. 
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Aquest pla de continguts és el que es planteja com a punt de partida i com a inici. És a dir, dins una 

estratègia d’Inbound Marketing el pla de continguts varia i va creixent i evolucionant així com creix i 

evolucionen les persones, els usuaris, les tendències i les metodologies de compra. 

En aquest cas doncs s’ha partit de contingut de valor dins el blog que mostri per una banda viatges així 

com també la venda de roba que es troba en tendència dins aquest sector.  

És important destacar que en la fase de Descobriment, la Marina no coneix absolutament de res la 

marca. No sap què és Mundo Marinero, ni d’on ha sorgit. De fet, tampoc li preocupa. En aquest 

moment el què vol la Marina és entendre que té la necessitat de trobar un lloc on pugui resoldre els 

seus dubtes de viatges a bon preu, de platges paradisíaques i quina roba està en tendència dins 
aquets sector. 

Acte seguit, dins la fase de consideració la Marina ha entès quina és la seva necessitat i comença a 

buscar quines son les peces de roba que estan en tendència per sentir-se popular dins els seus així 
com a descobrir i valorar opcions d’on serà el seu propi viatge seguint la teoria de viatjar barat ja que no 

disposa d’una economia massa elevada. 

Quan la Marina aprèn i descobreix quines peces de roba vol i a on vol viatjar, a la fase de Decisió és 

quan cerca a on comprar-les. És a dir, no és fins a la fase de Decisió que se li ha de parlar a la Marina 

dels orígens de la marca Mundo Marinero, i del que hi ha més enllà del què ella està buscant. De 

manera que pugui interactuar amb la marca, entendre-la i acabar-hi comprant perquè la coneix i li 

genera confiança. 

En cada cas, i acompanyant als continguts adients que responen els dubtes de la Marina en cada una 

de les fases de compra, s’ha d’acompanyar-la utlitzant les eines i tècniques vistes anteriorment. 

Treballar calls to action que donin a la Marina contingut interessant com per exemple un descarregable 

on pot descobrir les 10 peces de roba marineres que va utilitzar una de les influèncers que més li 

agrada. Un cop es descarregui aquest contingut, es pot nodrir amb email màrqueting a la Marina 

generant newsletters compartint els articles de blog de la següent fase de compra. 

Si cada vegada que rebi una newsletter, encaixa en el moment en què ella es troba i resol els dubtes i 

necessitats que té en aquell moment, junt amb un xat personalitzat que li faci preguntes entorn al què 
està buscant i/o el producte que està visualitzant en aquest moment, la Marina serà una gran candidata 

per a ser convertida en client. 

8.2. Estratègia Inbound Marketing buyer persona Marc 

Al escollir el millor contingut dins l’estratègia de continguts pel buyer persona Marc, s’ha seguit el 

mateix argument i teoria que s’ha vist amb la Marina, en què en la primera fase en Marc descobreix que 
té un problema. Necessita trobar quines són les tendències dins la moda marinera així com veure quins 

són els nàutics que es porten aquest any. 
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Acte seguit, dins la fase de consideració en Marc valorarà quines peces de roba li encaixen per a les 

seves desfilades així com veure quins són els nàutics més adients per a ell aquesta nova temporada, i 

entendrà en una fase final a quin lloc els ha de comprar i què és la marca Mundo Marinero. 

Partint d’aquesta premissa, el pla de continguts inicial que es planteja és el següent: 

 

Taula 8: Pla de continguts Marc 

 

En aquest segon cas també és complementarà l’estratègia de continguts amb les altres eines 

observades anteriorment. Per exemple, quan en Marc es trobi dins la pàgina de nàutics per a home, 

Pla de continguts Mundo Marinero  

 Buyer Persona Marc 
 
 

Fase Descobriment  
Quin és el meu problema? El Buyer persona ha expressat símptomes d’un problema 
 
CONTINGUT 
 
¿Qué ponerse para una fiesta en el mar? 
Ropa con rayas marineres para hombre 
Sentirse como un modelo vistiendo como un marinero 
Lo que dice la prensa de la moda marinera 
¿Por qué nunca pasa de moda la ropa marinera? 
¿Por qué los náuticos siempre están de moda? 
La ropa más de moda con motivos marineros 
Moda marinera en los desfiles de moda 
 

Fase Consideració  
El Buyer Persona ha definit el seu problema, per tant busca: Quines solucions hi ha? 
 
CONTINGUT 
 
Las mejoras playas para visitar con una barca 
Los rincones más bonitos de la Costa Brava 
¿Fiesta con amigos en el mar? En la cala de... ¡todo es possible! 
Los mejores outfits de verano para hombre  
Moda marinera: El outfit que nunca pasa de moda 
Los bañadores para hombre marineros que marcarán tendéncia. 
¿Cuáles son los mejores náuticos para mi? 
Bañadores marineros: Tendencias actuales para este verano 
Los desfiles de moda marinera más top de toda la Costa Brava 
 

Fase Decisió 
El Buyer persona s’ha decidit per una solució o estratègia. Ja sap quin tipus de piscina 
es comprarà. A qui li compro? 
 
CONTINGUT 
 
Moda de verano: Pídela hoy y consíguela mañana 
Mundo Marinero: Los mejores náuticos para hombre 
Los náuticos más vendidos este verano 
Mundo Marinero: Descubre ahora las ofertes más top en moda marinera 
Mejores marcas de ropa marinera para hombre 
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una de les accions a realitzar és programar el xat que aparegui automàticament preguntant-li si té 

algun dubte o necessita una comparativa més exhaustiva d’algun dels models que hi ha al lloc web.  

D’aquesta forma en Marc entendrà que Mundo Marinero vol que prengui la millor decisió. La gràcia 

d’una bona estratègia d’Inbound Marketing recau en ajudar en tot moment a l’usuari visitant. Ser allà 

per comprendre i resoldre tots els seus dubtes sense cap mena de compromís. Acceptant que la 

competència existeix i que pot ser que demani ajuda a una marca i que acabi comprant a una altra. 

Això és quelcom que s’ha de tenir present, ja que pot passar. Tot i això, no tothom acabarà comprant a 
la competència. Hi haurà algú que sí valorarà aquesta ajuda i acabarà comprant a Mundo Marinero. 

Aquí és on s’assoleix l’èxit absolut de l’estratègia plantejada. 

8.3. Estratègia Inbound Marketing buyer persona Gemma 

L’estratègia que es planteja pel buyer persona Gemma difereix una mica dels dos casos anteriors ja 

que els interessos de la Gemma en aquest cas s’enfoquen més en productes de decoració i d’interiors 
en comptes de la moda. 

Així doncs, l’estratègia de continguts pel blog referent a la Gemma, són els següents: 
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Taula 9: Pla de continguts Gemma 

En aquest cas, la Gemma ma la primera fase descobreix idees de quins objectes s’utilitzen o quins són 

els més comuns per a dissenyar cases amb estil mariner. En la segona fase, necessita anar una mica 

més enllà, entendre la tipologia del color, descobrir i diferenciar algun objecte vers un altre, etc. 

Finalment, en la fase de decisió la Gemma ha d’entendre i conèixer més a fons la marca Mundo 

Marinero de manera que pugui aconseguir productes d’una manera ràpida. És a dir, que els pugui 

comprar avui i aconseguir l’endemà. Per a la Gemma aquesta funció és molt important perquè depèn 

molt de les dates acordades i del què vol el client en tot moment. 

És per això doncs que amb una bona estratègia de continguts i amb l’opció de poder comprar els 

productes a Amazon, és una gran candidata a comprar els productes dins de Mundo Marinero. Això li 

Pla de continguts Mundo Marinero  

 Buyer Persona Gemma 
 
 

Fase Descobriment  
Quin és el meu problema? El Buyer persona ha expressat símptomes d’un problema 
 
CONTINGUT 
 
Diseñando una casita a la orilla del mar 
Objetos originales de decoración marinera 
Los colores del mediterráneao siempre son inspiración 
El estilo marinero y la decoración: ¿Moda o tendencia? 
La combinación de objetos marineros: la clave de un diseño top 
Descubre las mejores revistas de diseño de interiores con estilo marinero 
 
 

Fase Consideració  
El Buyer Persona ha definit el seu problema, per tant busca: Quines solucions hi ha? 
 
CONTINGUT 
 
Los mejores objetos para diseñar un hogar marinero 
El timón, el objeto más deseado de ... para su casa en la playa 
Los 3 colores más utilizados en diseño de casas de mar 
Los productos más originales en decoración marinera 
Desucbre 5 ideas para decorar tu casa con estilo marinero 
Las casas más top con diseños marineros 
 
 
 

Fase Decisió 
El Buyer persona s’ha decidit per una solució o estratègia. Ja sap quin tipus de piscina 
es comprarà. A qui li compro? 
 
CONTINGUT 
 
Mundo Marinero: productos de decoración marinera 
Mundo Marinero: todo sobre decoración marinera 
Productos marineros de oferta: pídelos hoy y te llegarán mañana 
Mundo Marinero: decoración marinera con encanto 
Diseñando interiores con estilo marinero 
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atorgarà confiança alhora de treballar les devolucions perquè Amazon ho té controlat i és una marca 

potent i que genera molta confiança, i entendrà que entrant a Mundo Marinero pot trobar molt de 

producte divers sense haver de fer grans cerques, ja que aquest estarà classificat i serà més fàcil de 

trobar. 
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Capítol 9: Campanyes publicitàries Xarxes 
Socials 

Quan es parla de campanyes publicitàries a les Xarxes Socials, aquesta es dividirà en dues 

parts per a cada un dels buyer persones en concret. Per una banda hi haurà l’existència de 

publicacions a les xarxes socials, i per l’altre campanyes publicitàries a les xarxes socials. 

9.1. Estratègia Xarxes Socials buyer persona Marina 

Les xarxes socials que freqüenta la Marina són Whatsapp, Instagram i Pinterest. En aquest cas doncs, 

serà necessari instal·lar dins el lloc web un plugin de Whatsapp que permeti que usuaris com la Marina 

es sentin còmodes alhora de resoldre qualsevol dubte vía xat. L’interessant aquí és que aquesta opció 

només aparegui quan la Marina entri al lloc web a través d’un dispositiu mòbil, i que s’activi un altre 

tipus de xat quan la Marina entri al site a través d’un ordinador. Una molt bona opció de xat per a 
col·locar quan la visita es fa a través d’ordiandors pot ser instal·lant el xat de HubSpot, eina vista amb 

anterioritat. 

El plugin que s’utilitzarà per instal·lar el xat de Whatsapp és el següent: WAme chat 

 

 

 

 

Al parlar d’Instagram, es compartiran fotografies i posts relacionats amb què porten les influencers dins 

de la moda Marinera, així com també fotografies de producte puntuals. Un dels errors més freqüents en 

publicacions d’Instagram de marques és utilitzar i només publicar als usuaris la gran oferta de 

productes que aquestes tenen. I perquè és un error? Doncs perquè es tracta de posar-se al lloc de 

l’usuari. Els usuaris no obren Instagram per comprar. L’obren per distreure’s, per xafardejar, per passar 

l’estona mentre esperen l’autobús o el tren en una estació, quan estan avorrits, etc. Així doncs, com és 

possible vendre per Instagram? 

Figura 152: Plugin WA chat 
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Una de les grans lleis més utilitzades pel contingut adequat a les xarxes socials és llei de pareto, que 

estipula que el 80% del contingut que s’ha de mostrar a les xarxes socials ha de ser contingut que ajudi 

i doni valor a l’usuari, i que el 20% ha de ser la venta directe de producte. 

D’aquesta manera doncs, el 80% del contingut que anirà a Instagram serà el següent: 

- Publicacions d’influèncers vestint moda marinera- publicacions de destins i platges paradisíaques 

- Publicacions on es mostri “el antes y el después” d’un look. 

- Instagram Stories que mostrin el procés de compra dins de Mundo Marinero 

- Instagram Stories que mostrin el lloc web de mundo marinero, algun pla detall dels menús que 

interessen a la marina com: Moda marinera para mujer 
- Instagram Stories anunciant a publicació d’un nou article de blog 

- Instagram Stories anunciant l’existència de nous productes dins el lloc web 

- Fotografies i Instagram Stories de lifestyle. És a dir, contractar models puntuals per portar els 

productes que apareixeran dins de Mundo Marinero. 

A més a més, també es farà servir l’eina link.tree per a instagram. Aquesta eina s’utilitzarà ja que una 

de les bases de l’Inbound Marketing és el contingut, i dins d’Instgram no es permeten fer enllaços que 

derivin a l’usuari cap a un article de blog. 

 

Figura 153: Eina link.tree 

Ara bé, obrint un compte dins l’eina online link.tree aquesta permet col·locar a la biografia d’Instagram 

més d’un enllaç al site. Per tant, és una bona opció per dirigir a l’usuari a més d’una pàgina i/o a 

continguts diferents dins la pàgina de Mundo Marinero. 

Un exemple d’un bon ús de l’eina link.tree és el compte d’Instagram d’Oink My God. 
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Aquí Oink my God utilitza varis enllaços però tots ells van destinats a 

continguts de valor per a l’usuari. Ja sigui l’últim post del blog, els 

últims articles del blog, un curs gratuït o bé un munt de recursos que 

l’usuari es pot descarregar. 

És una molt bona forma de diferenciar els seus buyer persones ja 

que no tots poden es troben interessats en una formació però sí en 

aprendre quelcom o potser n’hi ha algun d’ells que es troba en la 

tessitura de treballar amb algun dels recursos que ofereixen. 

Així doncs, s’observa com s’utilitzarà link.tree per a mundo.marinero. 

En el cas de la Marina, es derivaria a l’usuari a articles de blog 

referents al es millors platges de la Costa Brava, així com en descobrir 

la moda més actual dins el sector i estil mariner. 

A més, també s’utilitzarà l’eina d’Instgram anomenada Instagram Shopping. Això que permet? “Fer 

compres directament des d’Instgram”. És a dir, d’igual forma que avui en dia s’etiqueten a persones en 

les fotografies, Instagram Shopping permet carregar un catàleg de productes dins la plataforma i que 

aquests s’etiquetin a les fotografies en qüestió. 

Ara bé, Instagram no té una passarel·la de pagament que permeti comprar directament dins la 

plataforma. El què fa és atraure l’usuari, i derivar-lo a un enllaç web on hi hagi aquest producte per ser 

afegit al carrito. En aquest cas l’enllaç a utilitzar aquí seria el link directe d’Amazon del producte en 

qüestió. Es saltaria el lloc web mundomarinero. Tot i això, aquesta acció es farà puntualment d’acord al 
20% del contingut a publicar referent a la venta directe de producte. 

Figura 154: Compte Instagram Oink My God 

Figura 155: Link.tree a Oink My God 
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Figura 156: Instagram Shopping 

 

Paral·lelament a tot això, es farien campanyes publicitàries a Instagram de forma recurrent. És a dir, 

cada mes es plantejaran unes 3-4 campanyes, una d’elles que sigui present constantment, i 2 o 3 més 

que siguin esporàdiques. 

La campanya recurrent serà una campanya de retargetting que es diu dins el món digital. Això què fa o 

com funciona? Amazon n’és un dels reis. Retargetting, també anomenat remarketting, fa referència a 

“perseguir” l’usuari. És a dir, en crear una campanya publicitària a les xarxes socials que vagi destinada 

i segmentada als usuaris que hagin visitat el lloc web, o una secció d’aquest lloc web. 

D’aquesta manera, si la marina entra a visitar moda marinera para mujer, sempre tindrà present i de 

forma recurrent impactes sobre Mundo Marinero oferint-li algun descompte i/o promoció en productes 

que es troben dins la web en la secció de moda marinera para mujer. 

Finalment, una de les altres opcions és utilitzar Pinterest. Pinterest es mou molt per imatge i inspiració, 

per tant les fotografies que es mostraran més seran les de models amb la roba posada. No s’utilitzarà 

tant el producte directe ja que no és una xarxa social on hi primi la venta de productes. Serà una xarxa 

social que s’utilitzarà més sobretot per a atraure nous usuaris i fer créixer la marca. 

9.2. Estratègia Xarxes Socials buyer persona Marc 

Tot seguit, per a plantejar l’estratègia de Xarxes Socials per al buyer persona Marc s’ha de tenir en 

compte que es mou amb Whatsapp i amb Instagram. 

Partint d’aquesta premissa, respecte a Whatsapp s’optarà per fer exactament el mateix que en el cas 

interior. Ara bé, Les preguntes que se li faran an Marc a el xat aniran destinades a resoldre dubtes 
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respecte a quin tipus de nàutic l’interessa més, quina qualitat està buscant, quin és el seu preu ideal?, 

etc. 

Pel què fa a Instagram, es complementarà la informació argumentada anteriorment afegint els 

continguts adients per a ell: 

- Fotografies de models masculins amb banyadors d’estil mariner 

- Instagram Stories resumint desfilades de moda actuals dins la roba d’estiu 

- Instagram Stories anunciant la venda d’entrades per a assistir a desfilades de moda 

- Instagram Sotires anunciant concursos i promocions per ser model de la marca 

- Fotografies de “lifestyle” de models portant els productes de la marca 
- Instagram Stories mostrant opinions dels clients que han comprat peces com banyadors i/o nàutics 

- Venda directe de producte tant per Instagram Stories com per posts al feed d’activitat. 

A banda d’això, s’intentarà contactar amb perfils d’usuaris com en Marc a través d’Instagram per formar 
part dels models de la marca. És un món que dominen i en el qual s’hi senten segurs, i per tant és una 

opció a valorar a llarg plaç. D’aquesta manera en Marc es sentirà identificat amb la marca i voldrà 

comprar a Mundo Marinero i no a un competidor. 

A la llarga, i en un futur a mig llarg plaç s’utilitzarà Instagram també per a mostrar proveïdors d’Escoles 

Nàutiques i de acadèmies d’esports nàutics anunciant les seves ofertes i packs de productes i serveis 

que ofereixen. 

Finalment, es donarà molt de potencial a grans marques. És a dir, es cercaran productes per en Marc 

que siguin referents en marques de gama mitja-alta de manera que senti que si els pot aconseguir és 

una persona més “cool” que una altra. Lli agrada molt vestir de marca i per tant, no l’importarà invertir 

més diners en una peça de roba que sigui més cara si és d’una marca que li fa el pes i sobretot, que 

estigui de moda. 

Si es centra l’atenció en la publicitat a les xarxes socials aquesta es farà a través de campanyes 

publicitàries en punts claus. És a dir, quan alguna de les grans marques faci algun outlet dels seus 

productes, s’anunciarà per Instagram invertint en publicitat a Instagram Stories de manera que en Marc 

podrà aconseguir els productes de gamma alta a un preu una mica més assequible. Per a ell no és un 
problema el preu, però que aquest es rebaixi és un intensiu ja que així en pot adquirir més en cada 

compra. Paral·lelament a això, es farà una campanya molt potent abans de l’estiu mostrant i anunciant 

a Instagram (tant a Instagram Stories com en el feed) models exclusius i edicions limitades de les grans 

marques que en Marc segueix.  

Partint d’aquest punt, aquí hi ha un aspecte interessant al parlar de marques amb màrqueting 

d’Afiliació. Quan un producte és més car, així com depenent en quina categoria es troba dins 

d’Amazon, la comissió que s’obté per a cada venda també és major. Per tant és un punt interessant 
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d’explotar perquè s’ajuda al perfil d’usuari Marc per una banda i s’aconsegueix major rendibilitat en 

cada venda per l’altre. 

9.3. Estratègia Xarxes Socials buyer persona Gemma 

L’estratègia de Xarxes Socials per al buyer persona Gemma no té absolutament res a veure en la 

moda. Ara bé, les xarxes socials que utilitza són molt similars que en els casos anteriors: Whatsapp, 

Instagram i Pinterest que apareix de nou. 

El cas de Whatsapp queda resolt de la mateixa forma que en els dos casos anteriors, però pel què fa a 

Instagram el contingut i publicacions seran molt diferents: 

- Publicacions i fotografies de “el antes y el después” de grans dissenys de cases de luxe amb estil 

mariner. 

- Instagram Stories de processos de disseny d’interiors de cases. 

- Instagram Stories del contingut que es pot trobar dins el lloc web, concretament a la secció de 

decoración marinera o bé de accesorios marineros. 

- Sortejos i promocions tant a Instagram Stories com en el feed d’Instagram anunciant el sorteig de 
productes exclusius i únics on pràcticament no queda estoc i possiblement no es tornin a vendre. Aquí 

hi ha una feina extra interna de Mundo Marinero que passa per poder parlar amb el proveïdor d’aquest 

objecte i/o descobrir quin és el fabricant per saber si d’algun d’ells en pararà la producció aviat. Aquesta 

feina interna no es veurà dins Instagram, però és una de les formes de poder oferir productes en 

exclusivitat. 

- Mostrar fotografies d’estudi de tendències actuals en el disseny d’interiors 

- Dotar el perfil d’Instagram publicant fotografies o petits vídeos que expliquin la naturalesa de certs 

materials 
- Mostrar i posar en valor els colors, la tipologia de colors i el què aquests representen a través de 

fotografies al feed d’Instagram i vídeos a Instagram Stories. 

S’utilitzarà també l’eina link.tree d’Instagram per a promoure articles de blog relacionats amb objectes i 
les últimes tendències en disseny d’interiors de cases amb l’estil mariner. Parlant també de la tipologia 

de colors, la tendència i la combinació ideal de textures, formes, colors, etc. 

Paral·lalement es planteja també l’ús de Pinterest per destacar objectes. En aquets cas es mostraran 

bodegons i s’intentarà crear fotografies creatives de la col·locació d’objectes quotidians en diversos 

espais i combinats entre ells de diverses maneres. Així es dotarà a la Gemma de la part creativa i 

d’inspiració que necessita per voler aquell objecte degut a les múltiples opcions i ubicacions diverses a 

on el podrà col·locar. Sempre i quan el client hi estigui d’acord, és clar. 

En aquest cas, a més, s’invertirà també en campanyes publicitàries tant d’Instagram com de Pinterest. 

En ambdós casos s’invertirà en objectes quan quedi poc estoc d’aquests, o bé quan aquests es trobin 

dins d’Amazon en alguna de les seves ofertes. Flash, oferta d’una setmana, etc. A part d’això, es 
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destacaran puntualment objectes que a Amazon es trobin dins la categoria Prime, prevalent aquests 

respecte els que no ho són, de manera que molts d’ells es poden aconseguir d’un dia per l’altre, 

aspecte 100% impossible d’aconseguir amb productes que no formen part d’aquest programa 

d’Amazon. 

 

Capítol 10: Casos reals 

Anteriorment s’ha parlat del plantejament d’estratègies idònies per a cada un dels buyer persones. En 

aquest apartat es mostrarà el primer pas d’implementació de la tipologia de continguts que s’aplicarà 

en cada un dels buyers persones. 

10.1. Cas real buyer persona Marina 

Pel que fa al cas real del buyer persona Marina aquest es compon d’una mostra d’un article de blog així 

com també d’una de les pàgines del lloc web. 

Centrant l’atenció en l’article de blog aquest fa referència en una entrada de blog del seu pla de 

continguts vist amb anterioritat. ¿Qué debes llevarte en tu maleta antes de un viaje en la playa? 

 

Figura 157: Entrada blog Marina 

És important destacar que l’article de blog segueix l’estructura estudiada amb anterioritat com és la 

introducció de Call to actions, l’ús de paraules clau enfocades al món mariner així com mostrar-li a la 



Anàlisi, estratègia i creació lloc web amb Màrqueting d’Afiliació,  
Màster Aplicacions Multimèdia. Irene Ponsatí Mitjà 

 

156 / 168 
 

Marina camisetes, banyadors i productes que formen part de la moda marinera. A més, els enllaços 

porten també dins la secció del lloc web (moda marinera para mujer) on li permeten a la Marina poder 

accedir a productes complementaris dels seu possible interés inicial.  

 

Figura 158: Pàgina exemple Marina 

A banda d’això, un altre cas real de contingut interessant per la Marina és la pròpia pàgina de moda 

marinera para mujer. Durant el projecte s’ha pogut observar que aquesta temàtica és una de les més 

interessants per a ella. Per tant si s’uneix l’article de blog i la secció moda marinera para mujer, és molt 

probable que pugui satisfer les necessitats que la Marina té envers el món mariner. A banda d’això, que 

de cares a Google s’utilitza el concepte de linkbuilding. És a dir, enllaçar una pàgina amb altres 

pàgines, així com també amb enllaços de tercers. Tant a l’article de blog com en la pàgina en qüestió hi 
ha enllaços entrants i sortints del site. 

Tot i això, la pàgina web s’ha de dotar mica en mica de més contingut i d’articles de blog recurrents de 

forma setmanal perquè es puguin posicionar a internet i perquè tinguin la rellevància que toca per la 
Marina. Amb un article de blog sol no s’aconseguirà que compri algun dels productes que s’enllacen a 

mundomarinero.com. 

10.2. Cas real buyer persona Marc 

El cas real d’en marc és la pàgina del lloc web anomenada moda marinera para hombre on els 

continguts s’enfoquen sobretot en banyadors d’estil mariner i en sabates que s’anomenen nàutics. Hi 
pot trobar productes tant de marca com sense marca i a més a més les imatges dels banyadors 

reflexen en la majoria dels casos com aquests queden posats en “cossos perfectes de nois forçuts”. 

Aspecte que visualment farà que en Marc hi posi l’atenció i el punt de foco. 
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Figura 159: Banyadors i nàutics Marc 

A més, però, se li ofereixen també complements de manera que li pugui cridar l’atenció algun element 

que no tenia pensat, com ara l’adquisició d’una nova tovallola o bé d’un barret de capità per quan es 

trobi navegant amb la barca o a alguna festa i/o trobada amb els seus amics.  

 

Figura 160: Tovalloles i barrets Marc 
 

10.3. Cas real buyer persona Gemma 

El cas real de la Gemma és completament diferent als dos anteriors. En aquest cas ella no s’enfoca a la 

moda i per tant, els continguts s’han d’enfocar en la inspiració i en què trobi objectes de decoració 

idonis per adornar les cases dels seus clients. Així doncs, dins la pàgina decoración marinera hi ha 
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objectes classificats de forma genèrica com ara xarxes decoratives, objectes decoratius varis, quadres, 

etc. 

 

Figura 161: Decoración Marinera Gemma 

Això és degut a que el projecte es troba en una fase inicial. És a dir, el contingut es genera i es treballa 

a llarg plaç i mica en mica. Si no, mai es llençaria un lloc web al públic. Cada setmana amb una bona 
planificació s’ha de generar nou contingut enfocat tant a la Gemma com en la resta de buyer persones 

i això permetrà que cada un d’ells vagi descobrint més el sector mariner i trobi el què busca. 

En aquest cas en concret però, dins la secció decoración marinera de la pàgina mundomarinero.com hi 

ha subseccions ja creades com ara cojines marineros, meses marineres, lámparas marineres, etc. de 

manera que amb anterioritat ja hi havia una primera selecció de productes treballada. 

Ara bé, s’ha decidit treballar una pàgina genèrica on englobar-hi aproximadament uns 6 productes en 

diferents seccions de la decoració de manera que quan en les seccions: lámparas marineres, cojines 

marineros, etc. hi hagi tot el contingut complet, aquestes subpàgines puguin enllaçar-se amb la pàgina 

principal de decoración marinera, de manera que a més a més, es crearan noves subseccions com ara: 

Adornos para decorar tu casa, redes decoratives marineres, sábanas marineres, i molts més. 

Actualment les pàgines es troben en fase inicial i tenen una tipologia de contingut. Ara bé, els buyer 

persones poden evolucionar i pot ser que a la llarga s’enfoquin més cap a un camí o cap a un altre i per 

tant el contingut s’ha d’adaptar i s’ha d’anar enriquint periòdicament. 
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Capítol 11: Conclusions i línies de futur 

1. Conclusions 

 
Al llarg d’aquest projecte he après que la planificació és un dels aspectes més importants de tot 

projecte, i és un aspecte que moltes vegades passa desapercebut i en el què no s’hi posa massa 

atenció. Una bona planificació m’ha permès assolir els objectius i les tasques plantejades pràcticament 

en totes i cada una de les fases del projecte, de manera que si una no ha estat possible, aquesta s’ha 

redefinit o s’ha col·locat en un altre lloc, adaptant en tot moment la resta de tasques a realitzar.  

 

El treball en qüestió també m’ha permès entendre i comprendre que és molt gratificant treballar en un 
projecte que no té un propòsit purament acadèmic, ja que quan veus que pot tenir futur permet que la 

motivació es mantingui i es pugui treballar a gust. 

 

Un altre aspecte a tenir en compte que m’ha fet adonar que a vegades dedicar més estona en una 

tasca a l’inici a la llarga pot ser beneficiós ha estat la decisió de l’eina a utilitzar per plantejar la 

planificació del projecte. Primerament es va apostar per una eina totalment desconeguda sense 

analitzar quines opcions tenia tant gratuïtes com de pagament i sense comparar-la amb altres eines 
similars al mercat. Aquesta mala decisió del principi m’ha fet fer la feina dos vegades i m’ha fet 

aprendre que és millor tenir molt clar amb què es treballa en tot moment encara que a l’inici s’hagi 

s’hagi de dedicar més temps per esbrinar la complexitat de l’eina en qüestió. 

 

Al centrar l’atenció amb els objectius, s’han complert amb èxit tots i cada un d’ells. Al parlar dels 

objectius de l’aplicació/producte/servei s’han pogut treballar els anàlisis inicials, s’han pres les 

decisions d’acord aquests anàlisis i s’han creat tant el lloc web com el compte d’Amazon Affiliats on s’hi 

ha enllaçat projectes. Ha estat quelcom divertit i motivador, ja que mai havia treballat amb Amazon 
Affiliates tot i que sí amb Wordpress i crec que seguiré cercant noves oportunitats de negoci per crear 

un nou lloc web amb característiques similars. 

 

Respecte als objectius pel client/usuari, a una de les conclusions que s’ha arribat mentre es 

desenvolupava el treball és que els objectius principals s’enfocaven únicament a usuaris que volien 

trobar productes i informació d’interés entorn a una temàtica tot junt en un mateix espai web. Tot i això, 

a mesura que el projecte ha anat avançant, s’ha generat un nou objectiu i és el fet de permetre a petites 

i mitjanes empreses o professionals autònoms que volen obrir-se món dins internet i posicionar els 
seus productes online. Aquest treball doncs, és un punt de partida per portar-los de mostra el què es 

pot aconseguir, de quina manera es pot treballar, i quines eines podrien utilitzar per a dur-ho a terme. 

 

Pel què fa a objectius personals de l’autor, aquests s’han complert tots. El projecte permet anar més 

enllà d’una vessant acadèmica, i té opcions de créixer molt més enllà d’on es troba avui en dia, per tant 
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és molt probable que pugui ser monetitzable a llarg plaç. A banda d’això, s’han treballat diverses 

temàtiques del món multimèdia com són: coneixements de SEO, coneixements de Wordpress, 

coneixements d’estratègia, gestió de continguts, infografies, disseny, estructuració d’un lloc web, entre 

altres. Per tant, al treballar amb projectes d’aquesta tipologia permet que s’estigui aprenent i 
consolidant coneixements constantment. 

 

Un altre aspecte que m’ha fet aprendre molt és que tenia por a realitzar canvis en la planificació. Temia 

el fet de perdre el control i que els canvis em perjudiquessin a la llarga, però no ha estat així. La 

planificació ha estat tant acurada i treballada amb detall i per tant això ha permès poder fer petits canvis 

i seguir amb total normalitat totes i cada una de les entregues. 

 

Finalment, i ja per acabar, el grau de satisfacció del projecte és completa. Estic molt contenta amb el 
resultat obtingut, tot i que m’hagués agradat poder treballar cada apartat amb molta més clama i amb 

molt més grau de detall. Tot i això, després de l’entrega es perfilaran i revisaran aspectes organitzatius 

i tècnics per a millorar-ne abans de fer un pas més. 
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2. Línies de futur 

Informació, prediccions i suggeriments sobre les possibles ampliacions a futur del treball, i/o llista de 

millores a realitzar en hipotètiques futures versions del producte/servei. 

 

Al parlar de línies de futur del projecte, aquest est pot enfocar cap a molts camins. 

Per una banda, es busca treballar un llibre d’estil. És a dir, partint del logotip i les propostes inicials de 
tipografia i colors, s’ha de generar un llibre d’estil perquè el lloc web i tots els elements gràfics i 

publicitaris tinguin el mateix estil i to. Només així s’aconseguirà una marca amb notorietat. 

 

Un dels altres aspectes de cares al futur és enfocar-se a nous mercats. Actualment el projecte s’enfoca 

única i exclusivament a la promoció de productes del sector mariner dins un entorn web. Ara bé, 

enfocar-se dins el sector dels serveis també pot ser una opció perquè aquest projecte sigui 

monetitzable, i no depengui només de les comissions per a cada venda d’Amazon. 

 
Amb l’enfoc en el mercat de serveis es pot obtenir una quota fixe de mercat o bé una comissió sobre el 

% de vendes de petites i/o mitjanes empreses que promocionin els seus hotels i/o restaurants propers 

a la costa a la nostra pàgina web. És a dir, des el projecte en sí es promocionarien aquests hotels i 

restaurants a canvi d’un incentiu monetari. 

 

Tot i això, no només es pot moure el sector serveis pel què fa a hotels i restaurants, sinó també a 

escoles nàutiques promocionant activitats i/o compra i lloguer d’embarcacions, etc. 
 

Ara bé, de res serveix tot el plantejat si una de les línies de futur no s’enfoca en analitzar i realitzar 

informes de tot el que està passant. És a dir, és important preguntar-se: Quin és el trànsit que el web 

està conseguint? És el trànsit que fa referència al buyer persona en concret? Perquè si no és així s’han 

de fer canvis com ara: Enfocar el projecte de nou, o modificar el contingut perquè arribi el trànsit 

correcte i sigui aquest el que compri. 

 

A banda d’això, si no s’analitza què està passant, serà molt difícil poder obrir oportunitats de negoci a 
nous mercats sense números i dades sobre la taula. Per demanar una comissió de les vendes o un fix 

mensual a una petita o mitjana empresa, se li ha de mostrar que el lloc web sense ella és rendible de 

manera que si hi col·loca allà dins els seus anuncis o si vol que s’en faci promoció a través de 

continguts de blog, aquesta ha de veure quins números i quina rendibilitat hi ha sobre la taula, així com 

la capacitat de monetització del projecte. 
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Annexes 

Annex A: Lliurables del projecte 

• iponsati_Memoria: Memòria 

• iponsati_informe_de_treball.pdf: Informe de treball 

• iponsati_presentacio_academica.mp4: Presentació acadèmica 

• iponsati_presentacio_publica.pptx: Presentació pública amb Power Point 

• iponsati_presentacio_publica.mp4: Presentació pública: Power Point transformat a vídeo 
 

Annex B: Captures de pantalla 

• iponsati_buyer_persona_gemma.pdf: Buyer Persona Gemma 

• iponsati_buyer_persona_marc.pdf: Buyer Persona Marc 

• iponsati_buyer_persona_marina.pdf: Buyer Persona Marina 

• iponsati_pla_continguts_gemma.pdf: Pla de continguts Gemma 

• iponsati_pla_continguts_marc.pdf: Pla de continguts Marc 

• iponsati_pla_continguts_marina.pdf: Pla de continguts Marina 

• iponsati_planificacio_final: Planificació final Gantt 

• iponsati_planificacio_inicial: Planificació inicial Gantt 

 

Annex C: Currículum Vitae 

• iponsati_curriculum_vitae: Currículum Vitae 

• iponsati_nota_biografica: Nota biogràfica de l’Autor 

 

 


